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Skipsi yang berjudul “Pengaruh Faktor Sosial Terhadap Keputusan 
Nasabah Memilih BMT MADANI Sebagai Media Pembiayaan” ini 
merupakan hasil penelitian kuantitatif. Tujuannya adalah untuk menjawab 
pertanyaan apakah terdapat pengaruh signifikan secara parsial maupun simultan 
antara faktor sosial terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai 
media pembiayaan. 
Metodologi penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan 
jenis penelitian asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah 
yang melakukan pembiayaan di BMT MADANI. Sampel dalam penelitian ini 
sebanyak 81 responden dengan menggunakan teori Slovin. Adapun penentuan 
sampel menggunakan teknik Non Probability Sampling. Dasar penentuan jumlah 
sampling dengan menggunakan Accidental Sampling, teknik pengumpulan data 
dengan memberikan kuesioner kepada responden, wawancara dan dokumentasi. 
Untuk dapat membuktikan dan meganalisis hal tersebut, maka digunakan uji 
validitas, dan reabilitas, uji asumsi klasik, uji regresi linier sederhana serta uji T 
(parsial) dan uji F (simultan). 
Hasil penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa secara parsial variabel 
faktor sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah 
karena nilai t hitung > t tabel yakni 2,632 > 1,664 dan nilai Sig. < 0,05 yakni 
0,010< 0,05. Pada uji simultan menunjukkan bahwa antara variabel faktor sosial 
(X) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah karena F 
hitung > F tabel yakni 6,927 > 3,96 dan nilai Sig. < 0,05 yakni 0,010< 0,05. 
Berdasarkan hasil penelitian ini disarankan, sebaiknya BMT MADANI 
mempertahankan strategi pendekatan melalui aspek faktor sosial dalam 
pengambilan keputusan konsumen untuk dapat melakukan pembiayaan. Karena, 
dalam hal ini faktor sosial dapat memberikan dampak dan pengaruh secara 
langsung kepada nasabah dalam menentukan keputusan untuk melakukan 
pembiayaan. 
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A. Latar Belakang 
Perbankan syariah adalah lembaga perbankan yang menggunakan sistem 
dan operasionalnya berdasarkan syariah  Islam
1
. Hal ini berarti operasional, 
sistem perjanjian (akad) dan produknya berusaha dikembangkan 
berlandaskan Alquran dan Hadis Nabi saw. Dengan kata lain menurut Setia 
Budhi W. dalam jurnalnya, “perbankan syariah adalah lembaga yang usaha 
pokoknya memberikan pembiayaan dan jasa-jasa yang dimiliki dalam 
konteks pembayaran serta peredaran uang yang pengoperasiannya disesuikan 
dengan prinsip syariah”.2 Prinsip syariah adalah prinsip hukum islam dalam 
kegiatan berupa penghimpunan, pendanaan kegiatan usaha, dan kegiatan 
lainnya yang dilakukan antara bank dan pihak lainnya berlandaskan syariah 
islam di mana ketentuannya telah di atur dalam fatwa DSN yang memiliki 
kewenangan dalam bidang syariah,  seperti halnya pembiayaan prinsip jual 
beli barang dengan memperoleh keuntungan (murabahah), pembiayaan 
berdasarkan bagi hasil (mudharabah), pembiayaan berdasarkan prinsip 
penyertaan modal (musyarakah), dan pembiayaan modal berdasarkan prinsip 
sewa murni tanpa pilihan (ijarah).  
                                                 
1
 Amin Aziz, Mengembangkan Bank Islam di Indonesia, (Jakarta: Bangkit,1990),1. 
2
 Setia Budhi Wilardjo, “Pengertian, Peran dan Perkembangan Bank Syariah di Indonesia”, Value 
Added, Vol. 2, No 1, (September –Maret, 2005), 2-3. 



































Prinsip syariah dari segi pengelolaan harta lebih terfokus mengenai 
keseimbangan antara kepentingan individu dan masyarakat, dalam hal ini 
harta haruslah digunakan sebagai aktivitas produktif seperti halnya investasi 
yang dapat dijadikan sebagai dasar ekonomi masyarakat.  Untuk melakukan 
transaksi keuangan berdasarkan prinsip syariah, maka haruslah meninggalkan 
hal-hal yang berkaitan dengan riba, gharar (ketidak pastian), maysir 
(perjudian atau kegiatan spekulatif) dan pelanggaran prinsip keadilan dalam 
operasionalnya serta keharusan dalam penyaluran dana investasi pada 
kegiatan usaha yang sesuai dengan prinsip syariah.  Sebagaimana dijelaskan 
dalam Firman Allah QS. Al-Jatsiyah:18 : 
 َْهأ ْعِبََّتت َلََو اَهْعِبَّتاَف ِرَْمْلْا َنِم ٍةَعيِرَش ٰىَلَع َكاَنْلَعَج َُّمث( َنوَُملَْعي َلَ َنيِذَّلا َءاَو٨١                   )
  
Artinya: Kemudian kami jadikan kamu berada di atas suatu syariat 
(peraturan) dari urusan (agama itu), Maka ikutilah syariat itu dan 
janganlah kamu ikuti hawa nafsu orang-orang yang tidak 
Mengetahui.
3
 (QS. Al-jatsiyah :18) 
 
 
Awal perkembangan perbankan syariah di Indonesia dimulai dari 
berdirinya BMI (Bank Muamalat Indonesia) yang mulai beroperasi pada 
tahun 1992 dan merupakan pelopor pertama lembaga keuangan syariah di 
Indonesia. Termasuk juga Lembaga Keuangan Islam Non Bank (LKINB), 
seperti halnya pegadaian syariah, asuransi syariah, BMT dan lain-lain. 
Manajemen bank syariah tidak banyak berbeda dengan manajemen bank 
pada umumnya (konvensional). Namun menurut Jeni dalam bukunya bahwa, 
“dengan adanya landasan syariah serta sesuai dengan Peraturan Pemerintah 
                                                 
3
 Departemen Agama RI, Alquran Tajwid dan Terjemahan, (Jakarta: PT Syamil Cipta Media, 2006 
), 500. 



































yang menyangkut Bank syariah antara lain UU No. 21 Tahun 1998, tentu  
saja baik organisasi maupun sistem operasional bank syariah terdapat 
perbedaaan dengan bank konvensional, terutama adanya Dewan Pengawas 
Syariah (DPS) dalam struktur organisasi dan adanya larangan riba (bunga) 
bagi perbankan syariah”.4 Di samping itu dalam perbankan syariah uang 
hanya digunakan sebagai alat ukur dan sarana untuk membayar kewajiban 
keuangan, bukan sebagai komoditas. Sehingga konsep time value of money 
tidak digunakan dalam perbankan syariah, melainkan konsep yang digunakan 
adalah pembagian keuntungan dan kerugian (profit and loss sharing). 
Pada saat ini perkembangan perbankan syariah di Indonesia cukup 
signifikan ditandai dengan semakin banyaknya bank-bank yang berlandaskan 
syariah mulai bermunculan. Hal ini juga di ikuti dengan munculnya berbagai 
lembaga keuangan sejenis yang berprinsip syariah. Lembaga ini mempunyai 
dua peran sekaligus yaitu sebagai badan usaha dan badan sosial. Sistem 
operasionalnya menggunakan syariah islam, hanya saja produk dan 
manajemennya sedikit berbeda dengan industri perbankan. Lembaga tersebut 
diantaranya; Asuransi Syariah, Reksadana Syariah serta Bai}tul Ma>l wat 
Tamwi>l (BMT). Di antara lembaga tersebut yang terkait langsung dengan 
upaya pengentasan kemiskinan adalah Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l (BMT).  
Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l (BMT) sebagai lembaga keuangan yang  
ditumbuhkan dari peran masyarakat secara luas, tidak ada batasan ekonomi, 
sosial bahkan agama. Menurut Muhammad Ridwan bahwa, “semua 
                                                 
4
 Jeni Susyanti, Operasional Keuangan Syariah, (Malang: Badan Penerbit Fakultas Ekonomi UIN 
Malang, 2016), 49. 



































komponen masyarakat dapat berperan aktif dalam membangun sebuah sistem 
keuangan yang lebih adil dan mampu menjangkau lapisan pengusaha mikro 
menengah kebawah”.5 Oleh karena itu yang dimaksud dengan Bai}tul Ma>l 
wat Tamwi>l (BMT) menurut Jeni Susanti adalah “suatu lembaga keuangan 
mikro yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasil, menumbuh kembangkan 
derajat dan martabat serta membela kepentingan kaum fakir miskin, 
ditumbuhkan atas prakarsa dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat 
setempat dengan berlandaskan pada sistem ekonomi yang salam.”6 
Produk yang dimiliki oleh BMT meliputi penghimpunan dana 
(pendanaan) dan penyaluran dana (pembiayaan), serta berkembang pada 
pelayanan jasa. Pendanaan merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh 
Bank untuk mendapatkan dana baik berasal dari pihak pemilik, internal bank, 
dan dari masyarakat dalam bentuk dana pihak ketiga. Sedangkan pembiayaan 
merupakan kegiatan bank dalam memanfaatkan dan menyalurkan dana 
masyarakat yang telah terkumpul dalam sektor-sektor yang diperbolehkan. 
Adanya pelayanan jasa bertujuan untuk mempermudah para nasabah dalam 
melakukan transaksi keuangan sesuai dengan kebutuhan yang di inginkan.  
Salah satu lembaga keuangan syariah di daerah Sepanjang Sidoarjo 
adalah BMT MADANI Sepanjang yang memiliki kantor pusat di Jl. Raya 
Bebekan No. 276, Taman, Sepanjang - Sidoarjo. Dalam hal ini BMT 
MADANI bergerak dalam bidang penghimpun dana (funding) dari mayarakat 
berupa simpanan dan penyaluran dana (financing) berupa pembiayaan yang 
                                                 
5
 Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal wa Tamwil (BMT), (Yogyakarta: UII Press 
Yogyakarta, 2004), 73. 
6
 Jeni Susyanti, Operasional Keuangan…, 88. 



































berdasarkan dengan prinsip syariah. BMT MADANI Sepanjang merupakan 
salah satu BMT yang memberikan pinjaman pembiayaan dana pada 
masyarakat yang mempunyai usaha, khususnya usaha kecil menengah agar 
dapat membesarkan usahanya. Untuk itu BMT MADANI Sepanjang berusaha 
untuk dapat mensejahterakan masyarakat disekitar Sepanjang Sidoarjo. BMT 
MADANI memiliki beberapa produk pembiayaan yang biasanya disalurkan 
pada masyarakat, diantaranya pembiayaan  Murabahah, Musyarakah, Ijarah, 
dan al-Qard Hasan.  
Dari produk pembiayaan tersebut, jumlah nasabah yang melakukan 
pembiayaan di BMT MADANI Sepanjang selama tiga tahun terakhir 
mengalami penurunan dan kenaikan pertumbuhan. Pertumbuhan nasabah 
dalam produk pembiayaan tersebut dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
Tabel 1.1 
Pertumbuhan jumlah nasabah yang melakukan pembiayaan di 









Data di atas menunjukkan bahwa mulai tahun 2015 sampai 2017 
perkembangan nasabah mengalami kenaikan meskipun pada tahun 2016 
mengalami penurunan namun pada tahun 2017 dapat meningkat kembali  
                                                 
7
 Novia A. (Koordinato Kas),Wawancara Data Nasabah Pembiayaan BMT Madani Sepanjang 
Tahun 2015-2017, Sidoarjo, 7 Oktober 2017.   



































melebihi pada tahun 2015.  Dilihat dari kenaikan dan penurunan pada 
nasabah yang melakukan pembiayaan tersebut pasti ada beberapa faktor yang 
dapat dapat mempengaruhi keputusan seorang konsumen untuk memilih 
pembiayaan di BMT MADANI, sehingga dari beberapa faktor tersebutlah 
penulis melakukan pengalian informasi mengenai hal tersebut dan juga 
menentukan objek penelitian pada BMT MADANI. 
Kemudian, untuk penelitian ini dilakukan kepada seluruh nasabah yang 
telah melakukan pembiayaan di BMT MADANI Sepanjang, dimana yang 
menjadi pertimbangnya dari umur, pekerjaan dan pendapatan per bulan yang 
dimiliki. Alasan dilakukannya penelitian ini karena pada zaman sekarang 
sudah banyak lembaga keuangan syariah yang bermunculan,  sehingga dalam 
hal ini pasti terjadi persaingan yang sangat ketat dan pasti berbagai strategi 
pendekatan dilakukan untuk memperebutkan nasabah.   
Dalam meningkatkan kinerja operasionalnya BMT MADANI berusaha 
memberikan pelayanan yang  dibutuhkan oleh masyarakat secara meluas dan 
menyeluruh. Selain itu, BMT MADANI harus memperhatikan perilaku 
nasabah yang melakukan penyimpanan maupun pembiayaan sehingga dapat 
meningkatkan efektifitas kinerja BMT MADANI. Pada umumnya calon 
nasabah yang membutuhkan pembiayaan pasti akan mencari suatu lembaga 
keuangan syariah yang mampu memberikan kemudahan dan keuntungan. Hal 
ini pasti setiap nasabah akan memperhatikan dan mempertimbangkan faktor 
penentu yang digunakan untuk mengambil keputusan dalam melakukan 
simpanan maupun pembiayaan. 



































Proses pengambilan keputusan sebagai aktivitas penting dalam perilaku 
konsumen perlu dipahami untuk merumuskan strategi pemasaran yang tepat 
dan mampu mempengaruhi setiap tahapan proses pengambilan keputusan 
yang berlangsung. Adapun yang dimaksud dengan pengambilan keputusan 
(consumer decision making) adalah proses integrasi yang digunakan untuk 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternatif dan memilih salah satu diantaranya.
8
 
Pengambilan keputusan oleh seseorang dapat terjadi setelah adanya 
pengenalan kebutuhan oleh konsumen, diikuti dengan pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, keputusan membeli dan evaluasi setelah membeli.
9
 
Menurut Nugroho, “keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi 
oleh faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologi dari pembeli”.10  
Faktor sosial merupakan faktor yang mempengarui perilaku konsumen 
yang terbentuk dan berasal dari lingkungan sekitar.
11
 Dalam melakukan 
aktivitas sosial seseorang dengan orang disekitarnya pasti akan membentuk 
perilaku yang khas dalam masyarakat. Adapun komponen yang termasuk 
dalam faktor sosial adalah kelompok referensi, keluarga, serta peran dan 
status konsumen, sehingga dengan adanya pengaruh dari faktor sosial tersebut 
maka dapat dijadikan sebagai peluang untuk melakukan pemasaran produk 
maupun jasa oleh lembaga keuangan syariah.    
                                                 
8
 J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, (Jakarta: Salemba 
Empat, 2014),163-164. 
9
 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Implikasi Pada Strategi Pemasaran, (Surabaya: Graha 
Ilmu,2008), 17. 
10
 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen Perspektif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, dan 
Keinginan Konsumen, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), 10. 
11
 Suharno dan Yudi Sutarno, Marketing in Practice, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 87. 



































Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian mengenai “Pengaruh Faktor Sosial Terhadap Keputusan 
Nasabah dalam Memilih BMT MADANI sebagai Media Pembiayaan”. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka dapat dijadikan 
perumusan masalah sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh faktor sosial secara parsial terhadap keputusan 
nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan ? 
2. Apakah ada pengaruh faktor sosial secara simultan terhadap keputusan 
nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh faktor sosial secara parsial 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai 
media pembiayaan. 
2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh faktor sosial secara simultan 








































D. Kegunaan Hasil Penelitian 
Kegunaan yang diperoleh dari hasil penelitian ini adalah: 
1. Kegunaan Teoritis 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, dan 
informasi yang berguna terhadap pengetahuan di bidang teori analisis 
perilaku konsumen, pada bagian faktor-faktor yang mempengaruhi 
konsumen terhadap mengambil keputusan di variabel faktor sosial. 
2. Kegunaan Praktis 
a. Bagi Penulis 
Penelitian ini dapat memberikan pemahaman dan pengetahuan lebih 
kepada penulis sehingga dapat menambah ilmu, khususnya 
mengenai faktor sosial yang mana faktor tersebut merupakan salah 
satu dari macam perilaku konsumen yang dapat mempengaruhi 
konsumen untuk melakukan pembiayaan di suatu lembaga. 
b. Bagi Akademisi 
Hasil penilian ini diharapkan bisa digunakan sebagai acuan atau 
refrensi bagi peneliti-peneliti selanjutnya yang ada kaitannya dengan 
penelian ini.  
c. Lembaga  
Memberikan masukan kepada lembaga mengenai variabel faktor  
sosial dapat berpengaruh terhadap keputusan dalam melakukan 
pembiayaan. Sehingga penelitian ini dapat dijadikan salah satu acuan 
bagi lembaga untuk menentukan target dalam hal pemasaran 



































khususnya menentukan target konsumen melalui perilaku konsumen 
yang telah diteliti. 
 





































A. Landasan Teori 
1. Faktor Sosial 
Faktor sosial menurut Seharno dan Yudi Sutarno merupakan “faktor 
yang mempengaruhi perilaku konsumen yang terbentuk dan berasal dari 
lingkungan sekitar”.1 Faktor sosial yang dapat mempengaruhi perilaku 




a. Kelompok Referensi 
Kelompok referensi adalah semua kelompok yang mempunyai 
pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap atau 
perilaku bagi individu. Dalam hal ini bentuk-bentuk group yang 
penting meliputi keluarga, teman dekat, mitra kerja, group sosial 
formal, group hobi, dan tetangga.
3
 
Jenis-jenis kelompok referensi terdiri dari :
4
 
1) Menurut intensitas interaksi dan kedekatan 
Dilihat dari intensitas dan keterdekatan hubungan 
kelompok, kelompok ini di bedakan menjadi 2 yaitu kelompok 
                                                 
1
 Seharno dan Yudi Sutarno, Marketing in Practice, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 87. 
2
 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen Perspektif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, dan 




 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Implikasi pada Strategi Pemasaran, (Surabaya: Graha Ilmu, 
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primer dan kelompok sekunder. Kelompok Primer adalah 
kelompok dengan anggota yang terbatas, interaksi antaranggota 
secara langsung (face to face) , memiliki ikatan emosional 
antaranggota, anggota kelompok memiliki kesamaan dalam nilai 
dan sikap serta prilaku. Seperti halnya keluarga, dan kelompok 
yang memiliki ikatan kekerabatan.    
Sedangkan kelompok sekunder adalah kelompok yang 
memiliki ikatan yang lebih longgar dibandingkan kelompok 
primer, jarang berinteraksi dan hubungannya lebih didominasi 
oleh hal-hal yang bersifat rasional dan formal. Contohnya adalah 
ikatan profesi tertentu, ikatan alumni, ikatan sarjana ekonomi 
dan lain sebagainya. 
2) Menurut legalitas keberadaan 
Berdasarkan keberadaan, status legalnya dapat 
dikelompokkan menjadi 2 yaitu, kelompok formal dan 
kelompok informal. Kelompok Formal adalah kelompok yang 
memiliki struktur organisasi yang tertulis dan keanggotaannya 
terdaftar secara  resmi. Sedangkan Kelompok Informal menurut 
Tatik Suryani adalah “kelompok yang keberadaanya tidak resmi, 
terbentuknya karena adanya persamaan kebutuhan, sikap dan 
pandangan, tidak didirikan secara formal serta tidak memiliki 
struktur organisasi yang jelas”. Contohnya seperti, kelompok 
bermain badminton, kelompok arisan dan lain-lain.  




































3) Menurut status keanggotaan dan pengaruh 
Berdasarkan status keanggotaan dalam kelompok dan 
pengaruhnya (positif atau negatif), kelompok ini dapat 
dikelompokkan menjadi 4 yaitu: 
a)  Kelompok Kontaktual, adalah kelompok dimana individu 
menjadi anggota tersebut atau melakukan tatap muka secara 
teratur memiliki nilai, sikap dan standar yang mereka setujui 
sehingga kelompok ini dapat memberikan pengaruh yang 
positif terhadap individu. 
b) Kelompok Aspirasional, adalah kelompok yang 
memperlihatkan keinginan untuk mengikuti norma, nilai 
ataupun perilaku dari orang lain yang dijadikan sebagai 
kelompok acuannya.   
c) Kelompok Disclaiment, adalah kelompok dimana individu 
menjadi anggota suatu kelompok dan melakukan tatap muka 
dengan kelompok tersebut, tetapi tidak menyetujui nilai-nilai 
sikap dan perilaku yang dikembangkan oleh kelompok 
tersebut. Sehingga individu tersebut memiliki perilaku dan 
sikap yang berbeda dengan kelompoknya.  
d) Kelompok yang Dihindari, adalah kelompok dimana individu 
tidak menjadi anggota suatu kelompok dan tidak melakukan 



































tatap muka serta tidak menyetujui nilai-nilai, sikap dan 
perilaku yang dikembangkan oleh kelompok tersebut. 
Kelompok-kelompok yang dekat dalam kehidupan individu 
dan relevan dijadikan sebagai peluang untuk pemasaran produk 
maupun jasa diantanya adalah:
6
 
a) Keluarga, merupakan bentuk kelompok primer yang 
berperan penting dalam sosialisasi anggotanya terhadap 
perilaku penggunaan produk.  
b) Kelompok Persahabatan, merupakan bentuk dari kelompok 
informal konsumen sebagai manusia (makhluk sosial) pasti 
membutuhkan hubungan sosial melalui persahabatan. 
Kelompok persahabatan ini biasanya dapat terbentuk karena 
adanya kesamaan dalam beberapa hal, seperti kebutuhan 
sosial, hobi atau kegemaran, kesamaan sikap,  perilaku dan 
lain sabagainya. 
c) Kelompok atau masyarakat maya, dengan berkembangnya 
teknologi serta internet telah melahirkan kelompok atau 
masyarakat baru yang disebut kelompok atau masyarakat 
maya dimana tidak dibatasi oleh kota, provinsi, negara serta 
tidak dibatasi oleh waktu. Seorang konsumen dapat 
bergabung dengan masyarakat internet dan dia dapat 
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memiliki akses yang luas untuk mencari masyarakat internet 
yang sesuai dengan kebutuhan yang diinginkan.
7
 
d) Kelompok Pembelanja merupakan dua orang atau lebih 
yang berbelanja bersama-sama, baik belanja makanan, 
pakaian, atau hanya menghabiskan waktu yang luang.
8
 
Kelompok ini dapat mempengaruhi pada tingkat daya beli 
konsumen. Dalam hal ini banyak ditemui di mall 
sekelompok anak muda maupun ibu-ibu yang mempunyai 
kegemaran dalam berbelanja bersama-sama. 
e) Kelompok Kerja, kelompok ini juga dapat mempengaruhi 
dalam hal memilih suatu produk. Pada saat disela-sela 
pekerjaan inilah kadang-kadang interaksi melalui 
komunikasi tidak hanya terbatas mengenai pekerjaan namun 
juga berkaitan dengan masalah sehari-hari termasuk dalam 
perilaku belanja, pemilihan merk, dan respon mengenai 
prodak terkini di pasaran. 
f) Kelompok Gerakan Konsumen, merupakan konsumen yang 
mempunyai kesadaran akan hak-hak dan menyadari 
pentingnya kontrol terhadap pemenuhan hak-hak konsumen 
membentuk suatu kelompok. Seperti halnya jika ada produk 
yang buruk dan tidak sesuai dengan yang dijanjikan, atau 
                                                 
7
 Ujang Sumarwaan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, (Bogor: 
Ghalia Indonesia, 2011), 311. 
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bahan yang digunakan tidak memenuhi standart keamanan 
kesehatan dan lain sebagainya.
9
 
Dari beberapa uraian di atas dapat dilihat bahwa sebuah 
kelompok dapat memberikan pengaruh yang signifikan, sehingga 
dalam hal membeli produk maupun jasa, konsumen akan melakukan 
interaksi pada kelompok untuk menentukan suatu produk yang akan 
dibeli.  
b. Keluarga 
Menurut Nurgroho, “keluarga adalah kelompok yang terdiri dari 
dua orang atau lebih yang memiliki hubungan darah, perkawinan, 
atau adopsi serta mereka tinggal secara bersama-sama”.10 Keluarga 
dalam kehidupan pembeli terdiri dari dua macam, yaitu keluarga 
sebagai orientasi yang terdiri dari  orang tua dan saudara kandung, 
serta keluarga prokreasi yaitu pasangan dan anak-anak.   
Dalam hal ini keluarga dapat memberikan pengaruh pada 
perilaku konsumen  secara langsung untuk menentukan pembelian 
suatu produk karena keluarga merupakan suatu kelompok kecil yang 
paling kuat dan berpengaruh terhadap persepsi dan perilaku 
seseorang karena setiap keluarga pasti memiliki nilai-nilai keluarga 
yang diturunkan oleh orang tua kepada anaknya dan hal ini juga 
terjadi diantara seluruh keluarga lainnya. Untuk itu sering kali 
pemasar menggunakan konsep siklus hidup keluarga yang dijadikan 
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sebagai perangkat strategis untuk mengembangkan suatu strategi 
pemasaran yang efektif karena suatu kelompok keluarga akan saling 
mempengaruhi satu sama lain untuk menentukan pembelian suatu  
produk maupun jasa.  
c. Peran dan Status Konsumen 
Seseorang berartisipasi dalam banyak kelompok selama 
hidupnya. Sebuah peran terdiri dari aktivitas yang diharapkan pada 
seseorang untuk dapat dilakukan sesuai dengan orang-orang 
disekitarnya. Tiap peran membawa status yang mencerminkan 
penghargaan umum oleh masyarakat. Menurut Nugroho J. Setiadi 
dalam bukunya bahwa ”posisi seseorang dalam tiap kelompok dapat 
didefinisikan dalam peran dan status.” 11 
 
2. Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l (BMT) 
a) Definisi BMT 
Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l (BMT) merupakan suatu lembaga 
yang terdiri dari dua istilah, yaitu bai}tul ma>l dan bai}tul tamwi>l. 
Bai}tul ma>l berfungsi sebagai lembaga pengumpulan dan 
penyaluran dana non profit, misalnya zakat, infaq dan shadaqah. 
Sedangkan bai}tul tamwi>l berfungsi sebagai lembaga usaha 
pengumpulan dan penyaluran dana komersial.
12
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 Nurul Huda dan Mohamad Heykal, Lembaga Keuangan Islam Tinjauan Teoritis dan Praktis, 
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2010), 363. 



































Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l (BMT) adalah lembaga keuangan 
non perbankan yang sifatnya informal karena lembaga ini didirikan 
oleh Kelompok Swadaya Masyarakat (KSM) yang memiliki 
perbedaan dengan lembaga keuangan perbankan lembaga keuangan 
lainnya yang bersifat formal.
13
 Lembaga ini didirikan dengan tujuan 
untuk memfasilitasi masyarakat bawah yang tidak terjangkau oleh 
pelayanan bank syariah maupun BPR syariah.  
b) Prinsip Dasar BMT 
Adapun prinsip dasar yang dimiliki oleh BMT adalah:
14
 
1) Ahsan (mutu hasil terbaik, thayyiban (terindah), absabul 
‘amalan (memuaskan semua pihak), dan sesuai dengan nilai-
nilai-nilai salam yakni keselamatan, kedamaian, dan 
kesejahteraan. 
2) Barokah, artinya berdaya guna, berhasil guna, adanya penguatan 
jaringan, transparan, dan bertanggung jawab sepenuhnya kepada 
masyarakat.  
3) Spiritual communication (penguatan nilai ruhuniyah) 
4) Demokratis, partisipatif dan inklusif 
5) Keadilan sosial dan kesetaraan gender, non diskriminatif 
6) Ramah lingkungan  
7) Peka dan bijak terhadap pengetahuan dan budaya lokal, serta 
keanekaragaman budaya 
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8) Keberlanjutan, memberdayakan masyarakat dengan 
meningkatkan kemampuan diri dan lembaga masyarakat lokal. 
c) Fungsi dan Peranan BMT Dimasyarakat15 
Adapun fungsi BMT dimasyarakat adalah: 
1) “Meningkatkan kualitas SDM anggota, pengurus dan pengelola 
menjadi professional, salam dan amanah sehingga semakin utuh 
dan tangguh dalam berjuang dan berusaha menghadapi 
tantangan global. 
2) Mengkoordinasi dan memobilisasi dana sehingga dana yang 
dimiliki masyarakat dapat termanfaatkan secara optimal di 
dalam dan di luar organisasi untuk kepentingan rakyat banyak. 
3) Mengembangkan kesempatan kerja. 
4) Megukuhkan dan meningkatkan kualitas usaha da\n pasar 
produk-produk anggota. 
5) Memperkuat dan meningkatkan kualitas lembaga-lembaga 
ekonomi dan sosial masyarakat banyak. 
Selain itu, peran BMT di masyarakat adalah sebagai berikut: 
1) Motor penggerak ekonomi dan sosial masyarakat banyak. 
2) Ujung tombak pelaksanaan sistem ekonomi islam. 
3) Penghubung antara aghnia (kaya) dan kaum dhu’afa (miskin.) 
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 Nurul Huda dan Mohamad Heykal, Lembaga Keuangan Islam..., 364-365. 



































4) Sarana pendidikan formal untuk mewujudkan prinsip hidup 
yang barakah, ashanul ‘amala, dan salam melalu spiritual 
communication dengan dzikir qalbiyah ilahiah. 
d) Penghimpunan dan Pembiayaan Dana BMT 
Penghimpunan dana adalah kegiatan usaha BMT yang dilakukan 
dengan kegiatan usaha penyimpanan. Simpanan merupakan kegiatan 
penyimpanan yang dilakukan  oleh anggota BMT untuk melakukan 
penyetoran maupun penarikan pada waktu  kapanpun sesuai dengan 
kebutuhannya. Bentuk simpanan di BMT bermacam-macam 
tergantung kegunaan yang diperlukan dan kemudahan dalam produk 
simpanan yang dimiliki. Didalam himpunan fatwa DSN-MUI, 2003 
produk penghimpunan dana lembaga keuangan islam diantaranya:
16
 
a. Giro Wadiah merupakan produk simpanan yang dapat ditarik 
kapan saja. Pada produk ini nasabah dapat mengambil kapanpun 
dan berhak mendapatkan bonus keuntungan setiap pemanfaatan 
dana giro oleh BMT. 
b. Simpanan Mudharabah merupakan dana yang disimpan oleh 
nasabah akan dikelola oleh BMT sehingga memperoleh 
keuntungan, keuntungan akan diberikan kepada nasabah 
berdasarkan kesepakatan nasabah. 
c. Deposito Mudharabah, BMT bebas mengelola dana 
(Mudharabah Mutlaqah). BMT berfungsi sebagai mudharib 
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sedangkan nasabah sebagai shahibul maal.  Kemudian terdapat 
dana dari nasabah yang dititipkan untuk usaha tertentu namun 
nasabah memberikan batasan penggunaan dana untuk jenis dan 
tempat tertentu (Mudharabah Muqayyad). Apabila BMT 
menggunakan dana dari penghimpunan pembiayaan 
mudharabah maka BMT harus bertanggung jawab jika 
kemungkinan terjadi  kerugian. 
Penyaluran dana atau pembiayaan  merupakan kegiaatan 
penyedia dana kepada anggota atau calon anggota yang mana dana 
tersebut diperoleh dari dana yang dikumpulkan oleh BMT dari 
anggotanya serta transaksi yang dilakukan tidak bertentangan dengan 
prinsip syariah. Adapun menurut Nurul Huda, “klasifikasi 
pembiyaan dalam BMT terbagi menjadi:
17
 
1. Pembiyaan Ba’i Bitsaman Ajil (BBA) 
Pembiayaan dengan akad jual beli adalah suatu perjanjan 
pembiayaan yang disepakati antara BMT dengan anggotanya, 
dimana dana tersebut disediakan oleh BMT untuk sebuah 
investasi atau pembelian barang modal dan usaha yang 
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2. Pembiayaan Murabahah (MBA) 
Pembiayaan dengan akad jual beli dimana prinsip yang 
digunakan seperti ba’i bitsaman ajil, namun proses 
pengembalian dananya dibayarkan pada saat jatuh tempo. 
3. Pembiayaan Mudharabah (MDA) 
Pembiayaan dengan akad syirkah adalah perjanjian pembiayaan 
antara BMT dan anggota yang mana dana tersebut diperoleh dari 
BMT sebagai penyedia modal kerja namun pihak anggota 
sebagai pengelola dana untuk dikembangkan sebagai modal 
usaha. 
4. Pembiyaan Musyarakah (MSA) 
Pembiayaan dengan akad syirkah adalah penyertaan BMT 
sebagai pemilik modal dalam suatu usaha yang mana antara 
resiko dan keuntungan ditanggung bersama secara berimbang 
dengan porsi penyertaan yang telah disepakati.  
5. Pembiayaan al-Qardul Hasan 
Pembiayaan dengan akad tolong menolong yang mana dananya 
berasal dari modal BMT atau laba yang disisihkan serta berasal 
dari dana ZIS atau sumber dana lainnya. Dana ini hanya 
diberikan kepada anggota yang dianggap  layak untuk diberikan 
pinjaman, seperti halnya anggota yang benar-benar tidak mampu 
untuk melunasi kewajiban usahanya karena suatu sebab yang 



































medesak sehingga tidak semua anggota memperoleh dana 
tersebut. 
 
3. Keputusan Konsumen  
Shiffman dan Kanuk (2010) “mendefinisikan suatu keputusan 
sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih alternatif. Seorang 
konsumen yang akan melakukan pilihan maka ia harus memiliki pilihan 
alternatif.”18 Menurut Engel et. Al pengambilan keputusan konsumen 
adalah proses merumuskan berbagai alternatif tindakan guna 




Pengambilan keputusan konsumen (consumer decision making) 
menurut Nugroho J. Setiadi  “merupakan proses pengintegrasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih 
perilaku alternatif, dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari proses 
pengintegrasian inilah merupakan suatu pilihan (choice), yang disajikan 
secara kognitif sebagai keinginan berperilaku.”20  
Kemudian dalam memperlakukan pengambilan keputusan seorang 
konsumen  sebagai suatu pemecahan masalah, dimana dapat diasumsikan 
bahwa konsumen memiliki sasaran (konsekuensi yang diinginkan atau 
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nilai dalam rantai arti akhir ) yang ingin dicapai atau dipuaskan. Seorang 
konsumen yang menganggap sesuatu ialah “masalah” karena sasaran 
yang dinginkan belum bisa tercapai, sehingga konsumen membuat 
keputusan perilaku mana yang cocok untuk dapat mencapai sasaran yang 
belum terpenuhi tersebut dan bagaimana untuk dapat “memecahkan 
masalahnya”.  Dari penjelasan diatas dapat diartikan bahwa pengambilan 
keputusan konsumen merupakan proses pemecahan masalah yang 
diarahkan pada sasaran. 
Adapun untuk dapat mencapai sebuah pengambilan  keputusan maka 
akan dijelaskan tahapan-tahapan yang dilakukan selama proses 









Secara perinci tahap-tahap tersebut dapat diuraikan sebagai berikut: 
a. Pengenalan Kebutuhan 
Proses ini muncul ketika konsumen mengalami suatu masalah, yakni 
suatu keadaan dimana terdapat perbedaan antara keadaaan yang 
diinginkan dan kedaaan yang sebenarnya terjadi. Kebutuhan ini dapat 
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terjadi karena adanya rangsangan dari dalam seperti rasa haus dan 
lapar jika telah mencapai titik tertentu maka akan menjadi sebuah 
rangsangan dari luar.  
b. Pencarian Informasi 
Pencarian informasi akan dilakukan ketika konsumen memandang 
bahwa kebutuhan bisa dipenuhi dengan membeli dan mengkonsumsi 
suatu produk. Pada umumnya konsumen akan mencari informasi dari 
berbagai sumber, tidak hanya dari sumber resmi perusahaan seperti 
iklan atau dari pemasar melalui tenaga penjual, namun juga informasi 
dari pihak lain untuk bisa memperoleh informasi yang obyektif.  
Selain itu, informasipun dapat juga diperoleh dari keluarga, teman, 
kenalan maupun tetangga. Kemudian seorang konsumen juga dapat 
memperoleh informasi terpenting tentang sebuah produk dari 
komersial, yaitu sumber yang didominasi pemasar. Dalam hal ini, 
informasi yang efektif untuk digunakan berasal dari sumber pribadi 
atau sumber publik yang merupakan otoritas independen, dimana 
suatu informasi pasti memiliki fungsi yang berbeda-beda dalam hal 
mempengaruhi keputusan pembelian. 
c. Evaluasi Alternatif 
Setelah mendapatkan informasi dari berbagai sumber maka seorang 
konsumen akan mempertimbangkan informasi tersebut dan melakukan 
pengambilan keputusan. Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller 
dalam bukunya ada beberapa konsep dasar yang dapat membantu 



































dalam proses evaluasi adalah “Pertama, konsumen berusaha 
memuaskan sebuah kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat 
tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen melihat masing-masing 
produk sebagai kelompok atribut dengan berbagai kemampuan untuk 
menghantarkan manfaat yang diperlukan untuk memuaskan 
kebutuhan.”22 Sehingga  konsumen akan akan mempertimbangkan 
besarnya kesesuaian antara manfaat yang diinginkan dengan yang bisa 
diberikan oleh pilihan suatu produk yang tersedia serta keterpercayaan 
merk, biaya atau resiko jika telah memutuskan untuk membeli suatu 
produk.  
d. Keputusan Membeli 
Setelah melakukan tahap evaluasi maka konsumen akan menentukan 
produk atau merk yang akan dipilihnya (the consumer choice 
process). Dalam hal ini keputusan konsumen untuk membeli atau 
tidak dapat saja dipengaruhi oleh orang lain maupun faktor situasi 
yang tak terduga. 
e. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah melakukan pembelian suatu produk, konsumen mungkin 
mengalami beberapa konflik yang berkaitan dengan tingkatan 
kepuasan atau ketidakkepuasan. Hal ini dapat mempengaruhi terhadap 
perilaku konsumen yang selanjutnya, dimana jika konsumen merasa 
puas maka konsumen akan memberikan sikap dan prilaku yang 
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positif. Sebaliknya jika konsumen merasa tidak puas maka konsumen 
akan memberikan sikap dan perilaku yang negatif sehingga dapat 
memberikan dampak yang buruk terhadap promosi yang telah 
dilakukan oleh perusahaan. 
Kemudian untuk mewujudkan berbagai proses di atas tentunya 
dibutuhkan sebuah faktor penentu dalam hal proses pengambilan 
keputusan seorang konsumen, menurut Kotler terdapat empat faktor yang 




1. Faktor Budaya, meliputi kebudayaan (sumber yang dasar dalam hal 
keinginan dan perilaku seseorang), subkultur (bangsa, agama, suku, 
daerah), dan kelas sosial (kelompok yang relatif homogen dan 
bertahan lama dalam suatu masyarakat yang memiliki nilai, minat, 
dan perilaku yang serupa). 
2. Faktor Sosial, perilaku konsumen dipengaruhi faktor-faktor sosial 
seperti halnya kelompok referensi, keluarga, peran dan status. 
3. Faktor Pribadi, meliputi usia, gaya hidup, pekerjaan, keadaan 
ekonomi, kepribadian dan konsep-diri pembeli. 
4. Faktor Psikologis, faktor psikologis utama yaitu motivasi, persepsi, 
pengetahuan, serta keyakinan dan pendirian. 
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Selain itu terdapat juga faktor-faktor yang mempengaruhi proses 
pembuatan keputusan pembelian, diantaranya:
24
 
1. “Motivasi (motivation) merupakan suatu dorongan yang ada di 
dalam diri manusia untuk mencapai tujuan tertentu. 
2. Persepsi (perception) merupakan hasil pemaknaan seseorang 
terhadap stimulus atau kejadian yang diterimanya berdasarkan 
informasi dan pengalamannya terhadap rangsangan tersebut. 
3. Pembentukan sikap (attitude formation) merupakan penilaian yang 
ada dalam diri seseorang yang mencerminkan sikap suka/tidak suka 
seseorang terhadap suatu hal. 
4. Integrasi (integration) merupakan kesatuan antara sikap dan 
tindakan. 
5. Integrasi merupakan respon atas sikap yang diambil. Perasaan suka 
akan mendorong seseorang untuk membeli dan perasaan tidak suka 
akan membulatkan tekad seseorang untuk tidak membeli produk 
tersebut. 
Dari berbagai faktor penentu keputusan tersebutlah seorang 
konsumen akan menentukan mana yang dapat mempengaruhi tahapan 
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 Abd. Muntholip, “Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Islam”, Attanwir jurnal Kajian 
Keislaman dan Pendidikan, No. 01, (April, 2012), 10. 



































4. Pengambilan Keputusan Dalam Perspektif Islam 
Pengambilan keputusan dalam islam merupakan suatu pengambilan 
keputusan yang diambil berdasarkan syariat islam yakni proses 
pemilihannya sesuai dengan tuntunan islam. Dalam hal ini pengambilan 
keputusan bukan hanya dilihat dari segi material saja melainkan harus 
dapat melihat dari sisi lainnya, seperti yang telah diajarkan dalam islam 
mengenai hablumminallah (hubungan baik dengan Allah) dan 
hablumminannas (hubungan baik antar sesama manusia). 
Dalam Islam proses pengambilan keputusan ini dapat diterangkan 
dalam beberapa ayat Alquran yang bersifat umum sehingga dapat terjadi 
dalam berbagai aktivitas. Pengambilan keputusan dalam Islam ini lebih 
berkaitan dengan prinsip keadilan, dimana dapat  diambil contoh yakni 
keputusan seorang hakim dalam menetapkan hukum haruslah adil dan 
tegas untuk memutuskan suatu perkara peradilan. Sebagaimana telah 
ditetapkan dalam Firman-Nya QS. Al- Imra>n ayat 159: 
 ْىَع ُفْعٱَف ۖ َكِلْىَح ْهِم ۟اى ُّضَفوَلَ ِبْلَقْلٱ َظيِلَغ اًَّظف َتىُك َْىلَو ۖ ْمَُهل َتىِل ِ هللَّٱ َه ِّم ٍةَمْحَر اَِمَبف ْرِفَْغتْسٱَو ْمُه
 ََىتُمْلٱ ُّبُِحي َ هللَّٱ هِنإ ۚ ِ هللَّٱ ىَلَع ْلهكََىَتف َتْمَزَع َاِذإَف ۖ ِرَْمْلْٱ ىِف ْمُهْرِواَشَو ْمَُهل( َهيِل ِّك٩٥١ )
                                                                    
Artinya: “Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah 
lembut terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi 
berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari 
sekelilingmu. Karena itu ma'afkanlah mereka, mohonkanlah 
ampun bagi mereka, dan bermusyawaratlah dengan mereka 
dalam urusan itu. Kemudian apabila kamu Telah membulatkan 
tekad, Maka bertawakkallah kepada Allah. Sesungguhnya Allah 
menyukai orang-orang yang bertawakkal kepada-Nya”. 25 (QS. 
Al-Imra>n:159) 
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 Departemen Agama RI, Alquran Tajwid dan Terjemahan, (Jakarta: PT Syamil Cipta Media, 
2006 ), 71. 




































Kemudian dalam Alquran juga diterangkan mengenai sikap untuk 
berhati-hati dalam menerima informasi, sebagaimana dijelaskan dalam 
QS. Al-Hujara>t ayat 6 yakni: 
 
 اوُحِبُْصَتف ٍةَلاَهَجِب اًمَْوق اُوبيُِصت َْنأ اُونَّيََبَتف ٍإَبَنِب ٌقِساَف ْمُكَءاَج ْنِإ اُونَمآ َنيِذَّلا اَهَُّيأ اَي ُْمتْلََعف اَم ىَلَع
( َنيِمِداَن٦                                                                                          )  
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang 
fasik membawa suatu berita, maka periksalah dengan teliti agar 
kamu tidak menimpakan suatu musibah kepada suatu kaum 
tanpa mengetahui keadaannya yang menyebabkan kamu 
menyesal atas perbuatanmu itu”.26 (QS. Al- Hujara>t:6). 
 
Dari  ayat di atas dapat dipahami bahwa kita sebagai orang Islam 
haruslah berhati-hati dalam menerima suatu informasi. Apabila kita tidak 
memiliki pengetahuan hendaknya mencari informasi yang akurat terlebih 
dahulu dan menelitinya sebelum terjadi adanya penyesalan diakhirnya.  
Kemudian ayat ini juga dapat dihubungkan dengan  pengambilan 
keputusan untuk memilih maupun mengunakan suatu produk , dimana 
sudah diterangakan bahwa terdapat beberapa tahapan dalam mengambil 
sebuah keputusan pembelian yakni pengenalan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku pasca 
pembelian. Sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan suatu 
pengambilan keputusan haruslah dilakukan dengan hati-hati dan jangan 
tergesa-gesa agar tidak terjadi penyesalan diakhirnya. 
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Selain itu dalam hal pengambilan keputusan seorang muslim 
haruslah mempertimbangkan mengenai sisi halal tidaknya suatu barang 
yang akan di produksi. Seperti halnya terhindar dari riba,maysir dan hal-
hal yang dapat menyebabkan timbulnya madharat dari pada manfaat. 
Sebagaimana diterangkan dalam Firman Allah swt. dalam QS. Al-Imran: 
130 
 ْمُكَّلََعل َ َّاللَّ اُوقَّتاَو ۖ ًَةفَعاَضُم اًفاَعَْضأ اَب ِّرلا اُولُْكَأت َلَ اُونَمآ َنيِذَّلا اَهَُّيأ اَي َنوُحِلُْفت (ٔ٣ٓ)    
 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba 
dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada Allah 
supaya kamu mendapat keberuntungan”. 27(QS. Al- Imra>n) 
 
Ayat diatas bila dikaitkan dengan pengambilan keputusan untuk 
mengambil produk pembiayaan yakni dalam hal memilih suatu produk 
haruslah terhindar dari riba sehingga sesuai dengan prinsip syariah, 
sebagaimana yang telah diatur dalam Fatwa DSN yang memiliki 
kewenangan dalam bidang syariah. Selain itu, tidak menimbulkan adanya 
kerugian diantara salah satu pihak yang telah melakukan perjanjian 
tersebut melainkan harus mendapatkan keuntungan yang telah di sepakati 
dan kerugian di tanggung bersama-sama sehingga dapat menerapkan 
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B. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
Tabel 2.1 









1. Nurul Julia/ 
Pengaruh Faktor 





Tulungagung / 2014. 
Pada skripsi ini variabel dependen 
(Y) adalah keputusan konsumen 
menjadi nasabah, dan variabel 
independen(X) adalah faktor sosial 
dan tingkat pendidikan.     
Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah menggunakan 
uji normalitas data, uji regresi 
berganda, dan uji hipotesis. 
Hasil penelitiannya adalah variabel 
faktor sosial memberikan pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan 
menjadi nasabah sedangkan variabel 
tingkat pendidikan tidak memberikan 
pengaruh signifikan tehadap 
keputusan menjadi nsabah. 
Kemudian antara variabel faktor 
sosial dan tingkat pendidikan secara 
bersama-sama dapat memberikan 
pengaruh signifikan  terhadap 
keputusan menjadi nasabah. 
Perbedaanya adalah 
dari segi variabel (X) 
berupa tingkat 
pendidikan.  Selain itu, 
perbedaan juga terletak 




variabel (X) sama 
berupa faktor sosial dan 
variabel  (Y) sama-
sama keputusan 
memilih serta 
kesamaan objek yang 
diteliti yakni lembaga 
keuangan syariah. 
2. Dian Friantoro/ 
Pengaruh Faktor 




Kredit Pada KP-RI 
Bina Mandiri 
Kabupaten 
Padeglang/ 2016  
Pada skripsi ini variabel dependen 
(Y) adalah keputusan anggota dalam 
mengambil kredit, dan variabel 
dependen (X) adalah faktor budaya, 
faktor sosial, dan pribadi. 
Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah menggunakan 
uji normalitas, uji asumsi klasik, uji 
regresi linier berganda, dan uji 
hipotesis. 
Hasil penelitiannya adalah secara 
parsial variabel faktor budaya tidak 
berpengeruh terhadap keputusan 
anggota dalam mengambil kredit 
pada KP-RI Bina Mandiri. 
Sedangkan pada variabel faktor 
sosial, faktor pribadi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan 
anggota dalam mengambil kredit 
pada KP-RI Bina Mandiri. Kemudian 
secara simultan antara variabel faktor 
Perbedaannya adalah 
dari segi variabel (X) 
berupa faktor budaya, 
dan faktor pribadi. 
Selain itu, perbedaan 
juga terletak pada 




variabel (X) sama 
berupa faktor sosial dan 
variabel (Y) sama-sama 
pengambilan 
keputusan. 









































budaya, sosial, dan pribadi 
berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan anggota dalam mengambil 
kredit pada KP-RI Bina Mandiri.   






Pada jurnal penelitian ini variabel 
dependen (Y) adalah keputusan 
nasabah mengunakan produk 
pembiayaan, dan variabel 
independen(X) adalah kebudayaan, 
sosial, pribadi, psikologi dan 
pengalaman. 
Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah analisis regresi 
linier berganda, uji t, uji f, dan 
koefisien determinasi (R2). 
Hasil penelitiannya adalah secara 
parsial variabel independen 
(kebudayaan, sosial,dan  pengalaman 
memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan menggunkan 
produk. Sedangkan pada variable 
pribadi dan psikologis tidak 
berpengaruh signifikan (negatif) 
terhadap keputusan menggunakan 
produk). Kemudian secara simultan 
antara variabel independen 
(kebudayaan,sosial,pribadi,psikologis 
dan pengalaman) berpengaruh secara 
signifikan terhadap variabel 
dependen (keputusan menggunakan 
produk pembiayaan). 
Perbedaannya adalah 
dari segi variabel (X) 
berupa kebudayaan, 
pribadi, psikologi dan 
pengalaman. Selain itu, 
perbedaan juga terletak 




variabel (X) sama 
faktor sosial dan 












Pizza (Studi Pada 
Pizza Hut Cabang 
Jalan Jendral 
Sudirman No. 53 
Yogyakarta)/ 2013 
Pada skripsi ini variabel dependen 
(Y) adalah keputusan pembelian, dan 
variabel independen (X) adalah 
faktor kebudayaan, sosial, pribadi, 
dan psikologi. 
Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah menggunakan, 
uji asumsi klasik, regresi linier 
berganda dan uji hipotesis. 
Hasil penelitiannya adalah secara 
parsial faktor kebudayaan, sosial, 
pribadi, dan psikologi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk pizza. Kemudian 
secara simultan faktor kebudayaan, 
sosial, pribadi, dan psikologi 
berpengaruh signifikan terhadap 
Perbedaanya adalah 
dari segi variabel (X) 
berupa faktor 
kebudayaan, pribadi, 
dan psikologi. Selain 
itu, perbedaan juga 
terletak pada tempat 
dan waktu penelitian. 
Sedangkan 
persamaannya adalah 
variabel (X) sama 
berupa faktor sosial dan 














































keputuasan pembelian pizza (studi 
pada pizza hut cabang jalan jendral 
sudirman no. 53 yogyakarta). 
 
 
5. Mercy/ Pengaruh 
Faktor Budaya, 





Nokia di Kota 
Padang (Studi Kasus 
Pada Kecamatan 
Padang Barat dan 
Lubuk Kilangan)/ 
2014. 
Pada jurnal ini variabel dependen (Y) 
adalah keputusan pembelian, dan 
variabel (X) adalah  faktor budaya, 
sosial, pribadi dan psikologi. 
Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah menggunakan 
uji regresi linier berganda, uiji t, uji 
R
2
, dan uji F. 
Hasil penelitiannya adalah secara 
parsial faktor budaya tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian handpone 
merek nokia di kota padang (studi 
kasus pada kecamatan padang barat 
dan lubuk kilangan). Sedangakan 
pada variabel faktor sosial, pribadi, 
dan psikologi berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
handpone merek nokia di kota 
padang (studi kasus pada kecamatan 
padang barat dan lubuk kilangan). 
Kemudian secara simultan faktor 
budaya, sosial, pribadi dan psikologi 
berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian handpone 
merek nokia di kota padang (studi 
kasus pada kecamatan padang barat 
dan lubuk kilangan). 
Perbedaanya adalah 
dari segi variabel (X) 
berupa faktor budaya, 
pribadi dan psikologi. 
Selain itu, perbedaan 
juga terletak pada 




variabel (X) sama 
berupa faktor sosial dan 



















































 Variabel X    Variabel Y 






   = pengaruh secara parsial 
  = pengaruh secara simultan 
 
D. Hipotesis  
Hipotesis adalah kesimpulan atau jawaban sementara dari permasalahan 
penelitian yang akan dibuktikan dengan data empiris.
28
 Berdasarkan kerangka 
pemikiran teoritis dan hasil penemuan beberapa penelitian, maka hipotesis 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 
1. H0 = secara parsial tidak ada pengaruh signifikan faktor sosial terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. 
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 Hendri Tanjung dan Abrista Devi, Metodoligi Penelitian Ekonomi Islam, (Jakarta: Gramata 








































Ha = secara parsial ada pengaruh signifikan faktor sosial terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. 
2. H0 = secara simultan tidak ada pengaruh signifikan faktor sosial terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. 
Ha = secara simultan  ada pengaruh signifikan faktor sosial terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. 
 




































    BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
A. Jenis Penelitian 
Jenis pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
pendekatan kuantitatif. Pendekatan kuantitatif merupakan metode dengan 
cara menggambarkan variabel independen beserta variabel dependen dimana 
variabel tersebut terdapat pengaruh dari variabel independen ke variabel 
dependen. 
Berdasarkan pendekatan penelitian yang menggunakan pendekatan 
kuantitatif, maka pola yang sesuai sengan pendekatan tersebut adalah 
asosiatif, karena pendekatan ini menekankan pada pola hubungan. Penelitian 
ini mengunakan jenis penelitian asosiatif. Menurut Sugiono, “hipotesis 
asosiatif merupakan suatu pernyataan yang menunjukkan dugaan tentang 
hubungan antara dua variabel atau lebih”.1 Kemudian, penelitian ini 
dimaksudkan untuk menguji pengaruh variabel independen yakni faktor 
sosial terhadap variabel dependen yakni keputusan nasabah dalam memilih 




                                                 
1
 Sugiono, Statistika untuk Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2015), 89. 



































B. Waktu dan Tempat Penelitian 
Pengumpulan data primer dilakukan pada bulan Oktober 2017. 
Sementara  untuk waktu penelitian keseluruhan termasuk pengumpuan data, 
penyebaran kuesioner dan pengolahan data berlangsung mulai bulan 
November – Maret 2018. Kemudian tempat pelaksanaan penelitian ini 
dilakukan di BMT MADANI Sepanjang yang beralamatkan di Jl. Raya 
Bebekan 276 Taman, Sepanjang-Sidoarjo. 
 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
Populasi adalah suatu kesatuan individu atau subyek pada wilayah dan 
waktu serta dengan kualitas tertentu yang akan diamati atau diteliti.
2
  Populasi 
dalam penelitian ini yakni seluruh nasabah yang melakukan pembiayaan di 
BMT MADANI. Jumlah nasabah yang melakukan pembiayaan di BMT 
MADANI adalah sebanyak 414 nasabah. 
2. Sampel  
Menurut Sugiono, “sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik 
yang dimiliki populasi”.3 Teknik sampel yang digunakan dalam pelitian ini 
menggunakan teknik Non Probability Sampling, yakni teknik pengambilan 
sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau 
anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.
4
  
                                                 
2
 Supardi, Metodologi Penelitian Ekonomi dan Bisnis, (Yogyakarta: UII Press Yogyakarta, 
2005),101. 
3
 Sugiono, Statistika untuk Penelitian..., 62. 
4
 Ibid., 65. 



































Metode Non Probability Sampling yang digunakan adalah Sampling 
Insendital (Accidental Sampling). Menurut Sugiono, “Accidental Sampling 
yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang 
secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, 
bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data”. 
Adapun kriteria sampel yakni: 1) responden merupakan nasabah di BMT 
MADANI, 2) pada saat pengambilan sampel responden ada dilokasi BMT 
tersebut. 
Dalam penelitian ini, untuk menentukan ukuran sampel maka peneliti 
menggunakan rumus Slovin sebagai berikut: 
   
 
      
 
Keterangan :  
n = ukuran sampel 
N = ukuran populasi 
e = persen kelonggaran ketidaktelitian yang diingikan peneliti sebesar  
10%. 
Menurut data yang didapatkan dari BMT MADANI Sepanjang, jumlah 
anggota yang melakukan pembiayaan sebesar 414 nasabah. Berdasarkan 
rumus diatas sampel dapat dihitung sebagai berikut:  
    
   
             
 
= 80,54 



































Dari perhitungan diatas, sampel yang akan diambil sebanyak 80,54 yang 
peneliti bulatkan menjadi 81 orang. 
 
D. Variabel Penelitan 
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel bebas 
(independen) dan terikat (dependen). Menurut Jonathan Sarwono dan Ely 
Suhayati, “Variabel  bebas  adalah variabel yang dapat mempengaruhi adanya 
perubahan yang timbul pada variabel terikat (dependen). Sedangkan variabel 
terikat (dependen) adalah variabel yang keberadaanya diamati dan diukur 
untuk menentukan pengaruh yang disebabkan oleh variabel bebas”.5 
1. Variabel bebas (X) pada penelitian ini adalah faktor sosial 
2. Variabel terikat (Y) pada penelitian ini adalah keputusan nasabah dalam 
memilih  BMT MADANI sebagai media pembiayaan.  
 
E. Definisi Operasional 
Definisi operasional adalah suatu definisi yang dinyatakan dalam kriteria 
atau operasi yang dapat diuji secara khusus.
6
 Dalam hal ini terdapat definisi 




                                                 
5
 Jonathan Sarwono dan Ely Suhayati, Riset Akuntasi Menggunakan SPSS, (Bandung: Graha Ilmu, 
2010), 32. 
6
 Muhamad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta: PT Raja 
Grafindo Persada, 2008), 68. 



































1. Variabel Independen (X) 
a. Faktor Sosial  (X) 
Faktor sosial merupakan kelompok yang dapat mempengaruhi 
secara langsung maupun tidak langsung dan umumnya berada 
disekitar kita. 
Indikator yang ada dalam faktor sosial diantaranya:
7
 
1) Kelompok Referensi 
2) Keluarga  
3) Peran dan Status 
2. Variabel Dependen (Y) 
Dalam penilitian ini, variabel dependennya adalah keputusan 
nasabah.  Keputusan nasabah adalah proses nasabah untuk memilih atau 
menyelesaikan permasalahannya dengan cara pengenalan kebutuhan, 
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli dan perilaku 
pasca pembelian. Adapun indikator dalam keputusan nasabah adalah: 
1) Kebutuhan  
2) Informasi tentang produk pembiayaan 
3) Pelayanan 
4) Tempat (Place) 
5) Keputusan mengambil pembiayaan 
6) Kepuasan konsumen 
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 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen..., 193. 



































F. Uji Validasi dan Uji Reliabilitas 
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk menunjukkan keabsahan instrumen 
mengukur objek yang diukur.
8
 Instrumen dikatakan valid apabila dapat 
mengungkapkan data variabel yang diteliti secara tepat. Untuk menguji 
kevalidan suatu data maka dilakukan uji validitas terhadap kuesioner 
yang akan digunakan. Dalam hal ini, teknik yang digunakan untuk uji 
validitas adalah teknik korelasi Product Moment.      
   
             
                        
 
Keterangan: 
r = koefisien korelasi antara item (x) dengan skor total (y) 
X = skor setiap item 
Y = skor total  
N = jumlah responden 
Uji validitas dilakukan dengan membendingkan nilai r hitung 
dengan r tabel untuk signifikasi 5% dari degree of freedom (df) = n-2, 
dalam hal ini n adalah jumlah sampel. Jika r hitung   r tabel maka 
pernyataan atau indikator tersebut dinyatakan valid, namun jika 
sebaliknya yakni r hitung   r tabel maka peryataan atau indikator 
tersebut dinyatakan tidak valid.  
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 Muhamad, Metodologi Penelitian Ekonomi..., 120. 



































2. Uji Reabilitas 
Menurut Sugiono, “uji reabilitas merupakan instrumen yang 
apabila digunakan beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan 
menghasilkan data yang sama”.9 Ada beberapa metode dalam pengujian 
reabilitas, namun pengukuran reabilitas dalam penelitian ini dilakukan 
dengan  cara one shot atau pengukuran sekali saja, kemudian hasilnya 
dibandingkan dengan pernyataan lain atau mengukur korelasi antar 
jawaban pertanyaan. SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur 
reabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (α), variabel dikatakan 
reabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha (α) > 0,60. 
 
G. Data dan Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini adalah subjek dari mana data penelitian 
ini didapatkan. Adapun sumber data dalam penelitian ini terbagi menjadi 2 
macam yakni sumber data primer dan data sekunder 
1. Data primer 
Data primer merupakan data yang diperoleh di saat melakukan 
penelitian dilapangan. Data primer ini berupa hasil  kuesioner yang telah 
disebar kepada nasabah BMT MADANI sepanjang 
2. Data sekunder 
Data sekunder merupakan data penelitian diperoleh dari berbagai 
sumber buku, jurnal, brosur, tulisan ilmiah seperti dari internet, dan 
                                                 
9
 Sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: 
Alfabeta, 2010), 172. 



































penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelian yang dilakukan saat 
ini. 
 
H. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan 
diantaranya  adalah : 
1. Kuesioner 
Menurut Sugiono, “kuesioner merupakan teknik pengumpulan data 
yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau 
pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya”.10  
Dalam hal ini kuesioner yang digunakan peneliti adalah dengan 
model tertutup karena jawabannya telah disediakan. Adapun 
pengukurannya menggunakan skala likert, yakni skala yang terdiri dari  
lima tingkatan prefensi jawaban, diantaranya adalah: 
Tabel 3.1 
Alternatif Jawaban dengan Skala Likert 
 
Simbol Alternatif Jawaban Nilai 
SS Sangat Setuju 5 
S Setuju 4 
N Netral 3 
TS Tidak Setuju 2 
STS Sangat Tidak Setuju 1 
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 Sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis..., 199. 



































2. Wawancara (interview) 
Menurut Masri, “Wawancara merupakan suatu proses interaksi dan 
komunikasi guna mendapatkan informasi dengan cara bertanya langsung 
kepada responden.”11 Dalam hal ini wawancara akan dilakukan dengan 
pihak BMT MADANI dan juga para nasabah yang melakukan 
pembiayaan di BMT MADANI. 
3. Metode Dokumentasi 
Metode dokumentasi menurut Supardi, “merupakan penelitian yang 
data dan informasinya diperoleh dari bahan-bahan dokumentasi institusi, 
seperti dalam bentuk laporan kegiatan, startistik, foto-foto, hasil rekaman 
dan dokumentasi lainnya yang dimiliki dan didokumentasikan oleh suatu 
lembaga”.12 
Dalam penelitian ini data yang diambil berupa data yang telah 
tersedia di BMT MADANI Sepanjang berupa daftar anggota yang telah 
melakukan pembiayaan. 
 
I. Teknik Analisis Data 
1. Uji Asumsi Klasik 
a) Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah model regresi, 
kedua variabel (bebas maupun terikat) mempunyai distribusi normal 
                                                 
11
 Masri Singarimbun dan Sofian Efendi, Metodologi Penelititian Survai, (Jakarta: LP3ES, 1987), 
192. 
12
 Supardi, Metodologi Penelitian..., 34. 



































atau setidaknya mendekati normal.
13
 Uji ini diperlukan karena semua 
perhitungan statistic parametric memiliki asumsi normalitas sebaran. 
Dalam pengujian yang dilakukan oleh peneliti untuk menghasilkan 
kualitas data, layak atau tidaknya suatu yang dapat diangakat maka 
peneliti mengaitkan data, faktor dengan metode uji kolmogorov-
smirnov.  
Dasar pengambilan keputusan adalah : 
1. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah 
garis diagonal, maka model regresi memenuhi normalitas. 
2. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti 
arah garis diagonal, maka model regrasi tidak memenuhi 
normalitas. 
b) Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan yang lain. Adapun cara untuk 
mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas adalah melihat dari segi 
signifikansinya yakni jika nilai Sig. > 0,05 maka tidak terjadi  
heteroskedastisitas . Selain itu, dapat melihat grafik plot antara nilai 
prediksi variabel terikat yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID 
dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, dan 
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 Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program SPSS, (Semarang: Badan 
penerbit UNDIP, 2005), 57. 







































Dasar analisisnya adalah sebagai berikut: 
1. Apabila terdapat pola tertentu, seperti titik yang ada membentuk 
pola tertentu (bergelombang, melebar kemudian menyempit), 
maka mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas. 
2. Apabila tidak terdapat pola yang jelas, serta titik-titik menyebar 
diatas dan bawah angka nol pada sumbu Y maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 
c) Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah pada 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. 
Jika terjadi korelasi, maka dinamakan terdapat problem 
multikolinearitas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi diantara variabel independen. 
Pengujian multikolinieritas pada penelitian ini dilakukan dengan 
melihat nilai dari Variance Inflation Factor (VIF) dan Tolerancenya 
yang dapat mengidentifikasi ada tidaknya masalah multikolinieritas. 
Apabila nilai toleransi > 0,10 atau nilai VIF < 10 maka model regresi 
dikatakan bebas dari multikolinieritas. Namun, jika nilai toleransi < 
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 Albert Kurniawan, Metode Riset Ekonomi dan Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2014), 131. 
15
 Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate..., 91. 



































2. Analisis Regresi Linier Sedehana 
Analisis regresi linier sederhana digunakan untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh variabel bebas yakni: faktor sosial (X) terhadap 
variabel terikatnya yakni keputusan nasabah memilih BMT MADANI 
sebagai media pembiayaan (Y). 
Persamaan regresi linier sederhana sebagai berikut:
16
 
Y = a + bX + e 
Keterangan :  
Y = Keputusan Nasabah Memilih BMT MADANI sebagai Media 
Pembiayaan 
a = Konstanta 
X  = Faktor Sosial 
b = Koefisien Regresi Variabel Faktor Sosial 
e = Standard Error 
Ketetapan fungsi regresi dalam menaksirkan nilai aktual dapat 
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 Sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis..., 277. 



































3. Uji Hipotesis  
a) Uji t (Uji Parsial) 
Untuk mengetahui apakah faktor sosial berpengaruh secara 
parsial terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai 
media pembiayaan. 
Hipotesis yang digunakan adalah sebagai berikut: 
1) Apabila thitung lebih kecil atau sama dengan dari ttabel maka Ho 
diterima, artinya masing-masing variabel faktor sosial tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan dalam memilih BMT 
MADANI sebagai media pembiayaan. 
2) Apabila thitung lebih besar atau tidak sama dengan dari ttabel maka 
Ho ditolak dan Ha diterima, artinya masing-masing variabel 
faktor sosial berpengaruh signifikan terhadap keputusan dalam 
memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan. 
b) Uji F (Uji Simultan) 
Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh faktor sosial 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan dalam memilih 
BMT MADANI sebagai media pembiayaan. 
Hipotesis yang digunakan adalah sebagai berikut: 
1) Apabila F hitung lebih kecil atau  sama dengan dari Ftabel maka 
keputusannya menerima hipotesis nol (Ho), artinya variabel 
faktor sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
dalam memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan. 



































2) Apabila F hitung lebih besar atau tidak sama dengan dari Ftabel 
maka keputusannya menolak hipotesis nol (Ho) dan menerima 
hipotesis alternatif (Ha), artinya variabel faktor sosial 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan dalam memilih BMT 
MADANI sebagai media pembiayaan. 






































A. Deskripsi Umum Objek Penelitian 
1. Gambaran Umum BMT MADANI Sepanjang 
a. Sejarah Berdirinya BMT MADANI Sepanjang 
BMT (Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l) adalah lembaga keuangan 
syariah yang diambil dari bai}tul ma>l (lembaga amil zakat/non 
profit) dan bai}tul tamwi>l (lembaga pembiayaan/profit oriented) 
sebagai lembaga yang mewujudkan perkonomian merata dikalangan 
bisnis mikro/kecil yang berlandaskan kepada hukum syariah islam, 
mewujudkan profesionalisme dan amanah agar dapat bermanfaat bagi 
masyarakat. 
BMT (Bai}tul Ma>l wat Tamwi>l) MADANI (Muhammadiyah 
Ada Disini) Sepanjang Sidoarjo,  merupakan lembaga keuangan 
syariah yang didirikan oleh Muhammadiyah Cabang Sepanjang atau 
Majelis Ekonomi  pada tanggal 03 Maret 2007. Pendirian BMT 
MADANI telah disahkan dengan akta pendirian koperasi oleh 
Kabupaten Sidoarjo melalui surat keputusan nomor 
419/BHXVI.24/518/V2007 pada tanggal 10 Mei 2007 dan pertama 
kali aktif operasionalnya dimulai pada tanggal 29 Oktober 2007. 



































Tujuan pendirian BMT MADANI sepanjang adalah untuk 
membangun dan mengembangkan atanan perekonomian yang maju, 
berkembang, terpercaya, aman, nyaman, transparan berkehati-hatian 
berdasarkan syariah dan ridha Allah SWT. Kemudian BMT MADANI 
Sepanjang berlokasi di Jalan Raya Bebekan Nomor 276 Sepanjang 
Taman Sidoarjo. 
b. Visi, Misi dan Program BMT MADANI Sepanjang1 
1) Visi BMT 
Terwujudnya kualitas anggota BMT pada khususnya dan 
masyarakat pada umumnya yang selamat, damai, dan sejahtera 
sehingga mampu sebagai wakil-wakil pengabdi Allah SWT 
memakmurkan umat manusia. 
2) Misi BMT 
Membangun dan mengembangkan tatanan perekonomian yang 
maju, berkembang, terpercaya, aman, nyaman, transparan, dan 
berkehati-hatian berdasarkan syariah dan ridho Allah SWT. 
3) Program BMT 
Penggalangan simpanan/tabungan untuk menolong diri sendiri dan 
saudara sesama pengusaha kecil dan mikro. Pengembangan usaha 
kecil/mikro melalui fasilitas pembiayaan modal usaha. 
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 Brosur BMT Madani, 2018. 



































c. Produk-Produk BMT MADANI Sepanjang 
1) Simpanan  
a) Simpanan/Tabungan diantaranya adalah: simpanan 
mudharabah, simpanan pendidikan, simpanan walimah, 
simpanan qurban, dan simpanan haji/umrah. 
b) Simpanan Berjangka (Deposito Mudharabah Al Mutlaqah), 
deposito dengan sistem bagi hasil sesuai kesepakatan nisbah 
bersama antara BMT dan nasabah berdasarkan jangka waktu 
deposito (3 bulan, 6 bulan, 12 bulan), sedangkan dana deposito 
diperuntukkan pada pembiayaan yang produktif. Setoran awal 
deposito Mudharabah minimal Rp. 500.000,- 
2) Pembiayaan 
Produk pembiayaan yang dimiliki oleh BMT MADANI 
Sepanjang diantaranya adalah sebagai berikut:
2
 
a) Pembiayaan Murabahah adalah pembiayaan dengan akad jual 
beli antara nasabah sengan BMT. BMT akan membeli barang 
yang dibutuhkan oleh nasabah, kemudian menjuala barang 
tersebut kepada nasabah dengan  margin yang telah disepakati. 
Harga jual (pokok pembiayaan + margin) akan diangsur setiap 
bulan, minggu, atau setiap hari sesuai perjanjian yang telah 
disepakat oleh pihak nasabah dengan BMT. Karena harga jual 
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 Harmami Nur K. (Kepala Operasional BMT Madani), Wawancara, Sidoarjo, 28 Maret 2018. 



































telah disepakati diawal transaksi, maka angsuran nasabah 
bersifat tetap selama jangka waktu pembiayaan. 
b) Pembiayaan Musyarakah adalah pembiayaan dengan akad 
penyertaan modal, dimana BMT sebagai pemilik modal dalam 
suatu usaha. Kemudian antara resiko dan keuntungan 
ditanggung bersama secara berimbang dengan porsi penyertaan 
yang telah disepakati oleh nasabah dan BMT. 
c) Pembiayaan Ijarah adalah akad pemindahan hak atas barang 
atau jasa, melalui pembayaran upah / sewa, tanpa diikuti dengan 
pemindahan kepemilikan atas barang /jasa itu sendiri. 
d) Pembiayaan al-Qard Hasan adalah pembiayaan yang diberikan 
kepada nasabah atas dasar tolong-menolong. Dalam hal ini 
nasabah (penerima pembiayaan) tidak dituntut mengembalikan 
apapun kecuali modal pokok pembiayaan. Namun peminjaman 
atas kehendaknya sendiri boleh menambah secara sukarela 
sebagai tambahan tertentu pada saat mengangsur atau melunasi 
pembiayaan di atas pembayaran seharusnya. Sehingga jika dana 
tersebut lebih maka akan disalurkan dalam bentuk al- Qard 
Hasan. 
d. Struktur Organisasi Dan Deskripsi Tugas BMT MADANI Sepanjang 
Agar dapat menjalankan perusahaan yang baik, maka 
diperlukannya sebuah susunan organisasi yang dapat menunjang 
aktivitas operasional perusahaan untuk dapat menunjukkan 



































kedudukan, tugas, wewenang serta tangung jawab dalam sebuah 
organisasi. Oleh sebab itu, untuk menjalankan operasional tersebut, 
maka BMT MADANI telah menyusun sebuah struktur kepengurus 
secara formal sehingga dapat terkoordinir lebih efektif. 
Gambar 4.1 













Tugas dan tanggung jawab BMT MADANI Sepanjang adalah 
sebagai berikut: 
1) Direktur 
Pengurus “KSU BMT MADANI” 
KSU BMT MADANI 
Direktur 
Hoirul Raziq Sabki, SE. 
Wakil Direktur 
Ir. M. Yunus, MP. 
Kepala Operasional 

















































a) Memimpin, dan mengkoordinir operasional. 
b) Membuat kebijakan khusus sesuai kebijakan umum yang telah 
ditentukan oleh badan pengawas. 
c) Melakukan pemeriksaaan, persetujuan dan pencairan 
pembiayaan sesuai dengan plafon yang telah ditentukan. 
d) Mengawasi kegiatan operasi harian BMT MADANI. 
e) Melakukan audit internal. 
f) Memberikan otorisasi transaksi yang berada pada batas 
wewenangnya 
2) Wakil Direktur 
a) Membantu tugas direktur demi tercapainya tujuan bersama 
b) Memiliki fungsi seperti tugas direktur 
3) Kepala Operasional 
a) Membuat laporan kepada direktur setiap bulan 
b) Mengambil dan menyetor uang tunai dan kas dengan 
persetujuan direktur 
c) Melakukan pengecekan ulang posisi kas dengan posisi kas pada 
komputer 
d) Membuat surat peringatan tertulis pada nasabah pembiayaan 
yang telah masuk jatuh tempo dan sudah di peringatkan berkali-
kali. 
e) Melaporkan perkembangan nasabah baik secara lisan maupun 
tertulis kepada direktur setiap hari. 



































4) Koordinator Kas 
a) Membuat jurnal buku besar. 
b) Mengecek laporan neraca dan laporan laba rugi secara periodik. 
c) Melakukan perhitungan bagi hasil bagi nasabah tabungan dan 
nasabah pembiayaan. 
d) Menyusun laporan keungan, perkembangan pedapatan, dan 
perkembangan perolehan dana serta penyaluran dana 
pembiayaan. 
e) Monitor perkembangan pembiayaan 
5) Kepala Kas 
a) Melaksanakan operasi pelayanan transaksi di bagian kas. 
b) Mengawasi dan memeriksa kembali pekerjaan teller. 
c) Menerima daftar mutasi kas dari teller yang kemudian akan 
dibuatkan laporan posisi harian kas. 
d) Melakukan pengecekan posisi kas dengan posisi kas pada 
komputer setiap harinnya.  
6) Teller 
a) Menerima uang dari kas besar untuk kas teller di pagi hari 
b) Melakukan peningkatan ketelitian dalam pengecekan uang (asli 
atau palsu). 
c) Memberikan pelayanan yang baik, sopan, ramah dan sesuai 
kode etik perusahaan terhadapa anggota BMT. 



































d) Melayani setiap anggota yang menabung, melakukan penarikan 
simpanan, pembayaran angsuran dan mengingatkan anggota jika 
telat dalam melakukan pembayaran angsuran. 
e) Membuat laporan kas harian dan bulanan 
f) Mengarsip data anggota dan memasukkan data laporan transaksi 
yang telah dilakukan oleh anggota ke dalam komputer. 
g) Menghitung, mengecek dan merapikan uang setiap akhir jam 
kerja. 
h) Meningkatkan ketelitian dalam penarika maupun setoran berupa 
cek, nomor rekening, TTD serta nomimalnya. 
i) Menerima/menghitung uang dan membuat bukti peneriamaan. 
7) Koordinator Marketing 
a) Monitoring perluasan  prospek pembiayaan dengan target 
minimal setiap harinya sebanyak 20 anggota kemudian 
melaporkan setiap hari kepada direksi. 
b) Monitoring kinerja staff marketing yang berhubungan dengan 
pembiayaan dan melaporkan kepada direksi. 
c) Melakukan  evaluasi dan peningkatan anggota pembiayaan dan 
simpanan dari tahun ke tahun yang telah di targetkan oleh BMT 
MADANI. 
d) Melakukan peningkatan pelayanan terhadap  anggota lama 
maupun baru. 



































e) Memiliki sifat kehati-hatian dan ketelitian terhadap calon 
anggota pembiayaan baru ketika melakukan survei jaminan, 
tempat tinggal, tempat usaha, dan menganalisa calon anggota. 
f) Memiliki sifat kreatif dan inovatif untuk dapat mengenalkan 
produk-produk BMT MADANI  serta mempromosikan 
keunggulan yang dimiliki kepada masyarakat. 
g) Berhati-hati dalam melakukan pengambilan uang baik 
penarikan, setoran ke  bank ataupun pengambilan setoran ke 
Amal Usaha. 
8) Staff Marketing 
a) Memasarkan produk simpanan dan pembiayaan dengan 
semaksimal mungkin. 
b) Menjalin hubungan yang baik kepada anggota maupun calon 
anggota . 
c) Memeriksa dan memastikan kondisi dari jaminan yang dimiliki 
calon anggota serta menentukan taksiran nilai nominal jaminan.   
d) Melakukan survei dan analisa pembiayaan kemudian 
melaporkan hasilnya kepada direktur. 
e) Teliti dan tertib terhadap administrasi dan dokumen BMT 
MADANI. 
f) Mempertanggung jawabkan seluruh kagiatan yang telah 
dilakukan kepada atasannya. 
 



































e. Proses Pegajuan Pembiayaan BMT MADANI Sepanjang  
Langkah-langkah proses pengajuan pembiayaan di BMT 
MADANI Sepanjang sebagai berikut: 
1) Permohonan pembiayaan diajukan oleh nasabah kepada BMT 
melalui bagian AO (Account Officer) untuk dapat melakukan 
wawancara dan mengumpulkan data-data yang dibutuhkan. 
2) Kemudian, tim marketing akan melakukan survei langsung kepada 
calon nasabah untuk menganalisa apakah permohonan pembiayaan 
layak direalisasikan. 
3) Setelah dianalisa, hasil analisa tersebut akan diberikan kepada 
kepala operasional untuk diteliti kembali dan dibuatkan analisa 
tertulis yang rapi ke direksi. 
4) Lalu, direktur akan memeriksa hasil analisa dan melakukan 
pengambilan keputusan yang kemudian akan dilanjutkan kepada 
bagian pembiayaan untuk dapat melakukan persiapan perjanjian 
akad, dan akan diproses oleh bagian administrasi pembiayaan 
untuk dilakukannya realisasi pembiayaan. 
5) Pihak BMT akan memberikan konfirmasi kepada nasabah bahwa 
permohonanya dapat direalisasikan serta melakukan konfirmasi cek 
akad kepada kepala kas. 
6) Kemudian, permohonan sejumlah dana pembiayaan yang 
dibutuhkan dapat direalisasikan. 
 




















































2. Karakteristik Responden  
Responden penelitian ini di peroleh dari seluruh nasabah yang 
melakukan pembiayaan di BMT MADANI Sepanjang. Dalam penelitian 
ini teknik penarikan sampel yang digunakan adalah teknik sampling 
menurut Slovin, dengan jumlah sampel sebanyak 81 responden yang 
diperoleh dari jumlah populasi sebanyak 414 nasabah.  Banyaknya 
kuesioner yang telah disebar adalah 81 eksemplar dan  semua  responden 
telah mengisi kuesioner dengan benar yang sesuai dengan petunjuk 
pengisian kuesioner. 
Kemudian karakteristik dari responden penelitian ini akan diperinci 
menurut umur, pekerjaan, dan pendapatan per bulan yang dimilikinya 
sehingga dengan adanya pengelompokan ini dapat diketahui secara 
























































penelitian. Berikut adalah hasil pengelompokan responden berdasarkan 
kuesioner yang telah disebar. 
a. Karakteristik responden berdasarkan umur 
Tabel 4.1 
Data Responden Berdasarkan Umur 
Umur 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
21-30 tahun 27 33,3 33,3 33,3 
31-40 tahun 19 23,5 23,5 56,8 
41-50 tahun 28 34,6 34,6 91,4 
> 50 tahun 7 8,6 8,6 100,0 
Total 81 100,0 100,0  
Sumber: data primer yang diolah SPSS v. 22, 2018. 
Dari tabel 4.2 di atas, dapat diketahui bahwa jumlah responden 
terbesar dari penelitian ini berdasarkan umur adalah antara 41-50 tahun 
yakni sebesar 28 responden atau 34,6%, kemudian yang berumur 
antara 21-30 tahun sebesar 27 responden atau 33,3%, antara 31-40 
tahun sebesar 19 responden atau 23,5%, dan antara >50 tahun sebesar 
7 responden atau 8,6%. Sehingga dari perbandingan presentase 
responden berdasarkan umur dapat dikatakan bahwa rata-rata nasabah 
BMT MADANI yang melakukan pembiayaan berumur sekitar 41-50 







































b. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan 
Tabel 4.2 
Data Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
PNS 1 1,2 1,2 1,2 
karyawan swasta 35 43,2 43,2 44,4 
Pedagang 17 21,0 21,0 65,4 
Guru 7 8,6 8,6 74,1 
Pelajar/mahasiswa 0 0 0 0 
Lainnya 21 25,9 25,9 100,0 
Total 81 100,0 100,0  
Sumber: data primer yang diolah SPSS v. 22, 2018. 
Dari tabel 4.2 di atas, dapat diketahui bahwa jumlah responden 
terbesar dari penelitian ini berdasarkan pekerjaan yang dimiliki adalah 
karyawan swasta yakni sebesar 35 responden atau 43,2%, kemudian 
pekerjaan lainnya sebesar 21 responden atau 25,9%, pekerjaan 
pedagang sebesar 17 orang atau 21,0%, pekerjaan guru sebesar 7 atau 
8,6%, pekerjaan PNS sebesar 1 atau 1,2%, dan pelajar/mahasiswa 
sebesar 0 atau 0%. Sehingga dari perbandingan presentase responden 
berdasarkan pekerjaan dapat dikatakan bahwa rata-rata nasabah BMT 
MADANI yang melakukan pembiayaan memiliki pekerjaan sebagai 







































c. Karakteristik responden berdasarkan pendapatan per bulan 
Tabel 4.3 
Data Responden Berdasarkan Pendapatan Per Bulan 
pendapatan_perbulan 





Valid ≤ Rp.1.500.000 13 16,0 16,0 16,0 
> Rp.1.500.000-Rp.2.500.000 19 23,5 23,5 39,5 
> Rp.2.500.000-Rp.3.500.000 21 25,9 25,9 65,4 
> Rp.3.500.000-Rp.5000.000 19 23,5 23,5 88,9 
> Rp.5000.000 9 11,1 11,1 100,0 
Total 81 100,0 100,0  
Sumber: data primer yang diolah SPSS v. 22, 2018. 
Dari tabel 4.3 diatas, dapat diketahui bahwa jumlah responden 
terbesar dari penelitian ini berdasarkan pendapatan per bulan adalah 
>Rp.2.500.000-Rp.3.500.000 yakni sebesar 21 responden atau 25,9%, 
kemudian  >Rp.3.500.00–Rp.5000.000 sebesar 19 responden atau 
23,5%, >Rp.1.500.000-Rp.2.500.000 sebesar 19 responden atau 
23,5%, ≤Rp.1.500.000 sebesar 13 responden atau 16%, dan 
>Rp.5000.000 sebsar 9 responden atau 11%. Sehingga dari dari 
perbandingan presentase responden berdasarkan pekerjaan dapat 
dikatakan bahwa rata-rata nasabah BMT MADANI yang melakukan 
pembiayaan memilikipendapatan per bulan sebesar > Rp.2.500.000-







































3. Deskripsi Variabel 
Berikut adalah hasil jawaban dari angket yang telah disebar kepada 
responden yang akan dinyatakan dengan angka dalam tabel kerja dengan 
rincian sebagai berikut: 
a. Variabel Faktor Sosial (X1) 
Tabel 4.4 




Jawaban Responden X1 Total 
Responden 
Rata
-rata SS S N TS STS 
1 9 11,1% 47 58,0% 14 17,3% 11 13,6% 0 0% 81 100% 3,67 
2 4 4,9% 27 33,3% 26 32,1% 24 29,6% 0 0% 81 100% 3,14 
3 5 6,2% 27 33,3% 21 25,9% 28 34,6% 0 0% 81 100% 3,11 
4 6 7,4% 25 30,9% 24 29,6% 26 32,1% 0 0% 81 100% 3,14 
5 5 6,2% 30 37,0% 23 28,4% 23 28,4% 0 0% 81 100% 3,21 
Sumber: data primer diolah SPSS v. 22, 2018. 
Berdasarkan tabel 4.4 dapat diketahui bahwa dari 5 item 
pertanyaan dari responden mengenai variabel faktor sosial (X1) di 
atas, jawaban yang paling banyak adalah jawaban setuju. Sehingga 
variabel faktor sosial (X1) yang dapat mempengaruhi keputusan 
nasabah memilih pembiayaan terdapat pada item nomor 1 dengan 
rata-rata tertinggi sebesar 3,67 yakni karena pengaruh kelompok 
referensi.  Sedangkan jawaban yang paling sedikit terdapat pada item 
pertanyaan nomor 3 dengan rata-rata terendah sebesar 3,11 yakni 
karena pengaruh keluarga. 




































b. Variabel Keputusan (Y) 
Tabel 4.5 
Distribusi Jawaban Responden Mengenai Variabel Keputusan 
 
Item 
Jawaban Responden Y Total 
Responden 
Rata
-rata SS S N TS STS 
1 13 16,0% 42 51,9% 9 11,1% 17 21,0% 0 0% 81 100% 3,63 
2 10 12,3% 40 49,4% 13 16,0% 18 22,2% 0 0% 81 100% 3,52 
3 6 7,4% 38 46,9% 11 13,6% 26 32,1% 0 0% 81 100% 3,30 
4 7 8,6% 38 46,9% 16 19,8% 20 24,7% 0 0% 81 100% 3,40 
5 30 37,0% 41 50,6% 8 9,9% 2 2,5% 0 0% 81 100% 4,22 
6 28 34,6% 38 46,9% 9 11,1% 6 7,4% 0 0% 81 100% 4,09 
7 27 33,3% 44 54,3% 8 9,9% 2 2,5% 0 0% 81 100% 4,19 
8 25 30,9% 48 59,3% 6 7,4% 2 2,5% 0 0% 81 100% 4,19 
9 11 13,6% 51 63,0% 12 14,8% 7 8,6% 0 0% 81 100% 3,81 
10 26 32,1% 46 56,8% 6 7,4% 3 3,7% 0 0% 81 100% 4,17 
Sumber: data primer diolah SPSS v. 22, 2018. 
Berdasarkan tabel 4.5 dapat diketahui bahwa dari 10 item 
pertanyaan dari responden mengenai variabel keputusan (Y) di atas, 
jawaban yang paling banyak adalah jawaban sangat setuju dan  setuju 
meskipun ada juga jawaban netral dan tidak setuju namun pada  
jawaban sangat tidak setuju tidak di temukan dalam jawaban 
kuesioner ini. Sehingga variabel keputusan (Y) yang dapat 
mempengaruhi keputusan nasabah memilih pembiayaan terdapat pada 
item nomor 5 dengan rata-rata tertinggi sebesar 4,22 yakni karena 
pengaruh faktor pelayanan yang diberikan oleh BMT MADANI. 
Sedangkan jawaban yang paling sedikit terdapat pada item pertanyaan 



































nomor 3 dengan rata-rata terendah sebesar 3,30 yakni karena karena 
faktor informasi tentang produk pembiayaan. 
 
B. Analisi Data 
1. Hasil Uji Validitas  
Uji validitas adalah suatu alat yang digunakan untuk mengetahui 
sejauh mana tingkat keabsahan instrumen  dalam mengukur objek yang 
diukur. Dengan menggunakan uji validitas ini dapat diketahui seberapa 
valid atau tidak kuesioner yang dipakai dalam suatu penelitian.  
Adapun indikator dikatakan valid apabila nilai r hitung   r tabel. 
Nilai r tabel dengan taraf signifikan 5% pada responden sebesar 81 
adalah 0,2185. Sehingga, apabila r hitung dalam item kuesioner lebih 
besar dari 0,2185 maka item kuesioner tersebut dinyatakan valid. 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Sosial (X) 
 
Item rhitung rtabel Keterangan 
1 0,514 0,2185 Valid 
2 0,735 0,2185 Valid 
3 0,694 0,2185 Valid 
4 0,812 0,2185 Valid 
5 0,695 0,2185 Valid 
Sumber: data primer diolah SPSS v. 22, 2018. 
Hasil uji validitas yang terdapat pada tabel 4.6 di atas menunjukkan 
bahwa seluruh r hitung memiliki nilai yang lebih besar dari r tabel sehingga 



































seluruh item pertanyaan pada variabel faktor sosial (X) tersebut dapat 
dikatakan valid. 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Nasabah (Y) 
 
Item rhitung rtabel Keterangan 
1 0,462 0,2185 Valid  
2 0,506 0,2185 Valid 
3 0,429 0,2185 Valid 
4 0,450 0,2185 Valid 
5 0,670 0,2185 Valid 
6 0,570 0,2185 Valid 
7 0,668 0,2185 Valid 
8 0,606 0,2185 Valid 
9 0,561 0,2185 Valid 
10 0,644 0,2185 Valid 
Sumber: data primer diolah SPSS v. 22, 2018. 
Hasil uji validitas yang terdapat pada tabel 4.7 di atas menunjukkan 
bahwa seluruh r hitung memiliki nilai yang lebih besar dari r tabel sehingga 
seluruh item pertanyaan pada variabel keputusan nasabah (Y) tersebut 
dapat dikatakan valid. 
 
2. Hasil Uji Reabilitas   
Uji reabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengetahui apakah 
intrumen yang digunakan reliabel atau tetap konsisten jika beberapa kali 
untuk mengukur suatu objek yang sama akan tetap menghasilkan data 



































yang sama. Data  suatu variabel dikatakan reliabel jika nilai koefisien 
nilai Cronbach Alpha (α) > 0,60. 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Reabilitas 
 
Variabel Alpha Cronbach’s Keterangan 
X1 0,729 Reliabel 
Y 0,728 Reliabel 
Sumber: data primer diolah SPSS v. 22, 2018. 
Hasil uji reliabilitas yang terdapat pada tabel 4.8 di atas 
menunjukkan bahwa variabel faktor  sosial (X1) dan variabel keputusan 
nasabah (Y)  memiliki nilai Alpha Cronbach’s  > 0,60. Sehingga item-
item pertanyaan pada variabel variabel faktor  sosial (X1) dan variabel 
keputusan nasabah (Y) tersebut dapat dikatakan reliabel. 
 
3. Hasil Uji Asumsi Klasik 
a. Hasil Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data yang 
diteliti dari seluruh indikator dan variabel  tersebut bersifat normal 
atau tidak. Hasil uji normalitas dapat diketahui dengan mengunakan 
uji statistik non-parametrik Kolmogorof-Smirnov (K-S) apabila 
signifikansi > 0,05 maka data berdistribusi normal. Namun jika 
signifikansi < 0,05 maka dapat diartikan bahwa data tidak 
berdistribusi normal.  Kemudian hasil lainnya juga dapat diketahui 



































dari grafik P-P plot apabila ploting data residual mengikuti garis linier 
maka data berdistribusi normal.  Berikut merupakan hasil uji 
normalitas. 
Table 4.9 




Hasil uji normalitas pada tabel 4.9 di atas dapat diketahui bahwa 
dengan menggunakan uji statistik Kolmogorof-Smirnov Test, 
diperoleh nilai Kolmogorof-Smirnov Z dan Asymp.sig. (2-tailed) 
sebesar 0,057. Karena nilaiSig > 0,05 yakni 0,057 > 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa data berdistribusi normal, sehingga asumsi 











 Mean .0000000 
Std. Deviation 4.38908379 
Most Extreme Differences Absolute .097 
Positive .083 
Negative -.097 
Test Statistic .097 
Asymp. Sig. (2-tailed) .057
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
  c. Lilliefors Significance Correction. 
 



















































Dari hasil Grafik Normal P-P dapat dilihat bahwa titik mengikuti 
dan mendekati garis diagonalnya, sehingga dapat diambil kesimpulan 
bahwa asumsi normalitas terpenuhi. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan yang lain. Hal ini dapat diketahui dengan 
mengunakan dasar analisis apabila terdapat pola seperti titik yang 
membentuk pola teratur bergelombang, melebar kemudian 
menyempit, maka pada model regresi ini telah terjadi 
heteroskedastisitas. Namun apabila titik yang terdapat pada kolom 
telah menyebar diantara atas ataupun dibawah angka 0 dari sumbu Y 



































maka model regresi ini tidak terjadi heteroskedastisitas. Selain itu, 
dapat dilihat juga dari nilai signifikansinya yakni jika nilai signifikansi  
> 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Berikut merupakan hasil 
uji heteroskedastisitas. 
Tabel 4.10 









t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6.345 1.773  3.579 .001 
faktor_sosial -.201 .107 -.207 -1.876 .064 
a. Dependent Variable: RES2 
 
Hasil tabel 4.10 di atas dapat diketahui bahwa nilai Sig. semua 
variabel independen yaitu faktor sosial (X) memiliki nilai Sig. sebesar 
0,064. Dari nilai tersebut dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 




























































Hasil uji heteroskedastisitas pada gambar 4.4 di atas dapat 
diketahui bahwa pada grafik scatterplot  tersebut diperoleh sebaran 
titik-titik yang tidak beraturan yakni di atas dan di bawah  angka 0 
dari sumbu Y, sehingga model regresi ini tidak terjadi 
heteroskedastisitas.  
c. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji apakah pada 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. 
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara 
variabel independen. Untuk mendeteksi uji multikolinieritas ada atau 
tidaknya multikolinieritas di dalam model regresi yakni apabila nilai 
toleransi > 0,10 atau nilai VIF < 10 maka model regresi dikatakan 
bebas dari multikolinieritas. Namun, jika nilai toleransi < 0,1 atau VIF 

















































B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 18.065 1.613  11.197 .000   
faktor_sosial .146 .097 .167 1.503 .137 1.000 1.000 
a. Dependent Variable: keputusan_nasabah 
 
Hasil uji multikolinieritas pada tabel 4.11 di atas dapat diketahui 
bahwa nilai Tolerance dari variabel faktor sosial sebesar 1,000 dan 
nilai VIF sebesar 1,000 dimana nilai Tolerance dari seluruh variabel > 
0,10 dan nilai VIF dari seluruh variabel < 10, sehingga dapat diambil 
kesimpulan bahwa pada regresi ini tidak terjadi multikolinieritas. 
 
4. Analisis Regresi Linier Sederhana  
Analisis ini digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel 
independen yaitu  faktor sosial (X) terhadap keputusan nasabah memilih 
BMT MADANI sebagai media pembiayaan (Y). Berikut merupakan hasil 


















































t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 31.896 2.559  12.464 .000 
faktor_sosial .407 .154 .284 2.632 .010 
a. Dependent Variable: keputusan_nasabah 
 
 
Persamaan regresi linier sederhana sebagai berikut: 
Y = a + bX + e 
Keterangan: 
Y = Keputusan Nasabah Memilih BMT MADANI sebagai Media 
Pembiayaan 
a = 31,896 
X = Faktor Sosial 
b = 0,407 
e = Standard Error 
Y = 31,896+ 0,407X + e 
a. Keputusan nasabah memiliki konstanta 31,896 apabila faktor sosial 
(X) memiliki nilai sebesar 0. 
b. Faktor sosial (X) memiliki koefisien regresi sebesr 0,407yang 
menunjukkan regresi positif, maksudnya adalah apabila variabel 
faktor sosial mengalami kenaikan satu satuan, maka keputusan 
nasabah memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan akan 








































                                 Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 





 .081 .069 4.417 
a. Predictors: (Constant), faktor_sosial 
 
Dari tabel 4.13 di atas dapat diketahui bahwa R square sebesar 0,081 
atau 8,1%. Kesimpulannya adalah prosentase pengaruh variabel 
independen yakni faktor sosial terhadap keputusan nasabah memilih 
BMT MADANI sebagai media pembiayaan sebesar 8,1%, sedangkan 
91,9% dipengaruhi variabel-variabel diluar model penelitian.  
 
5. Uji Hipotesis 
a. Uji T (Uji Parsial) 
Uji T digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen 
yakni faktor secara parsial/individu terhadap variabel dependen 
keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. Uji T dikatakan berpengaruh jika nilai t hitung > t tabel 
atau nilai Sig. < 0,05, sedangkan jika  nilai t hitung < t tabel atau 
nilai Sig. > 0,05 maka dikatakan tidak berpengaruh.  



































Untuk mengetahui hasil dari uji ini diperlukan nilai t tabel yang 
akan dibandingkan dengan t hitung dari perhitungan SPSS v. 22. 
Pada penelitian ini nilai untuk t tabel dengan responden sebesar 81 
orang adalah 1,664. Berikut hasil dari uji T. 
Tabel 4.14 









t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 31.896 2.559  12.464 .000 
faktor_sosial .407 .154 .284 2.632 .010 
a. Dependent Variable: keputusan_nasabah 
 
Hasil uji T pada tabel 4.14 di atas diperoleh nilai t hitung dan 
nilai signifikasi untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing  
variabel independen terhadap variabel dependen. Pada variabel 
faktor sosial (X) diperoleh nilai t hitung sebesar 2,632 dan nilai Sig. 
0,010. Nilai t hitung > t tabel yakni 2,632 > 1,664 dan nilai Sig. < 
0,05 yakni 0,010< 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan 
secara parsial antara variabel faktor sosial (X1) terhadap keputusan 
nasabah memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan (Y). 
b. Uji F (Uji Simultan) 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh 
variabel independen yakni faktor sosial berpengaruh secara 



































simultan/bersama-sama terhadap variabel dependen yakni keputusan 
nasabah memilih BMT MADANI sebagaimedia pembiayaan. Dalam 
penelitan ini, untuk menentukan  nilai F tabel maka perlu 
menggunakan rumus sebagai berikut: 
Ftabel = (Df1 ; Df2) 
F tabel = (jumlah variabel independen dan dependen – 1; n – k - 1) 
Keterangan:  
n : jumlah responden 
k : jumlah variabel independen  
Sehingga, dengan jumlah responden sebesar 81 orang, maka 
untuk menentukan niai F tabel adalah (2-1 ; 81-1-1) = (1 ; 79). Nilai 
ini kemudian dicari pada tabel distribusi F sehingga diperoleh nilai 
3,96. Uji F dikatakan berpengaruh jika nilai F hitung > F tabel dan 
nilai Sig. < 0,05, sedangkan jika F hitung < F tabel dan nilai Sig. > 
0,05 maka dikatakan tidak berpengaruh. Berikut hasil dari uji F. 
Tabel 4.15 




Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 135.122 1 135.122 6.927 .010
b
 
Residual 1541.125 79 19.508   
Total 1676.247 80    
a. Dependent Variable: keputusan_nasabah 
b. Predictors: (Constant), faktor_sosial 
 
 



































Hasil uji F pada tabel 4.15 di atas diperoleh nilai F hitung dan 
nilai signifikasi untuk mengetahui pengaruh variabel independen 
terhadap variabel dependen secara bersama-sama. Hasil yang 
diperoleh dari nilai F hitung sebesar 6,927 dan nilai Sing. 0,010. Hal 
ini berarti nilai F hitung > F tabel yakni 6,927 > 3,96 dan nilai Sig. < 
0,05 yakni  0,010< 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan 
secara simultan/bersama-sama antara variabel faktor sosial (X) 
terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan (Y).  




































Pada bab ini peneliti akan menganalisis hasil dari penelitian yang dilakukan 
oleh peneliti yakni hasil dari data yang telah dilampirkan pada bab sebelumnya 
apakah terdapat pengaruh faktor sosial terhadap keputusan nasabah memilih BMT 
MADANI sebagai media pembiayaan. Hal yang akan dibahas pada bab ini adalah 
mengenai hasil dari pengujian yang kemungkinan menerima ataupun menolak 
hipotesis. Selain itu dalam pembahasan teori atau hasil dari penelitian terdahulu 
akan digunakan sebagai rujukan analisis, apakah hasil dari penelitian ini 
mendukung atau bertentangan dengan teori-teori dari penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh peneliti sebelumnya. 
A. Pengaruh Faktor Sosial Secara Parsial terhadap Keputusan Nasabah 
dalam Memilih BMT MADANI sebagai Media Pembiayaan. 
1. Faktor Sosial  
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti dengan pengisian 
kuesioner menunjukkan bahwa faktor sosial secara parsial berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah memilih BMT 
MADANI sebagai media pembiayaan. Hasil analisis data yang 
dilampirkan pada bab sebelumnya menjelaskan bahwa terdapat pengaruh 
positif faktor sosial terhadap keputusan nasabah memilih BMT 



































MADANI sebagai media pembiayaan, hal ini dilihat dari koefisien 
variabel faktor sosial  sebesar 2,632 > 1,664 dan nilai sig. < 0,05 yakni 
0,010 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sehingga, hasil regresi ini 
menunjukkan bahwa faktor sosial berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan.  
Pada persamaan regresi yang diperoleh yakni Y = 31,896+ 0,407X + e. 
Dari persamaan regresi ini dapat dijelaskan bahwa variabel faktor sosial 
(X) memiliki koefisien regresi sebesar 0,407 yang artinya apabila variabel 
faktor sosial mengalami kenaikan satu kesatuan, maka keputusan nasabah 
memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,407 dengan asumsi variabel independen lainnya 
bernilai tetap. 
Berdasarkan penelitian yang dijelaskan di atas terdapat sebuah 
penelitian terdahulu yang mendukungnya yakni penelitian yang dilakukan 
oleh Dian Friantoro mahasiswa Akuntasi Universitas Negeri Yogyakarta 
dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Faktor Budaya, Sosial, dan 
Pribadi terhadap Keputusan Anggota dalam Mengambil Kredit pada KP-
RI Mandiri Kabupaten Pandeglang”. Hasil penelitiannya menunjukkan 
bahwa variabel faktor sosial berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
anggota mengambil kredit pada KP-RI Mandiri Kabupaten Pandeglang 
dengan t hitung 2,354 > t tabel 1,657. Dalam penelitian tersebut 
menyatakan bahwa faktor sosial yakni kelompok referensi, keluarga, peran 
dan status mempengaruhi anggota dalam mengambil kredit karena pada 



































umumnya anggota KP-RI Bina Mandiri memutuskan mengambil kredit 
didasari oleh pemenuhan kebutuhan keluarga, dimana seorang yang sudah 
berkeluarga memiliki kebutuhan yang semakin komplek sehingga perlu 
tambahan pemasukan uang agar kebutuhan keluarga dapat terpenuhi. 
Penelitian lain yang mendukung  yakni penelitian  Kapriani (2013), 
dan nurul julia (2014). Hasil penelitia Kapriani  dalam jurnalnya yang 
berjudul “Analisis Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Pembiayaan 
Bank Muamalat Makasar” menyebutkan bahwa faktor sosial berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan. 
Hal ini dapat dilihat dari hasil uji hipotesisnya yakni menyatakan bahwa t 
hitung 9,712 > t tabel 1,980 sehingga Ha diterima serta dapat 
membuktikan bahwa faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan 
nasabah. Adapun hasil penelitian Nurul Julia yang berjudul “Pengaruh 
Faktor Sosial dan Tingkat Pendidikan terhadap Keputusan Menjadi 
Nasabah BMT Sahara Tulungagung” menyatakan bahwa faktor sosial 
berpengaruh signifikan dengan keputusan menjadi nasabah BMT Sahara 
Tulungagung dengan t hitung 2,690 dengan nilai Sig. Sebesar 0,009 < 0,05 
sehingga Ha diterima serta dapat membuktikan bahwa faktor sosial yakni 
kelompok referensi, keluarga, peran dan status berpengaruh terhadap 
keputusan untuk menjadi nasabah BMT Sahara Tulungagung. 
Menurut Nugroho J. Setiadi dalam bukunya perilaku konsumen konsep 
dan implikasi untuk strategi dan penelitian pemasaran menyatakan bahwa 
“keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 



































kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologi dari pembeli”.1 Selain itu juga 
faktor sosial yakni kelompok referensi, keluarga, serta peran dan status 
dapat mempengaruhi perilaku pembelian seorang konsumen. Dimana, 
faktor sosial ini dapat dikatakan sebagai faktor yang bisa mempengaruhi 
perilaku konsumen yang terbentuk dan berasal dari lingkungan sekitar
2
 
sehingga melalui faktor sosial ini seorang konsumen akan sering 
melakukan interaksi terhadap orang-orang terdekatnya seperti kelompok 
referensi, keluarga, serta peran dan profesi yang dimilikinya. 
Kemudian, dengan adanya uji parsial ini membuktikan bahwa BMT 
MADANI Sepanjang akan mengetahui perilaku nasabah dalam segi 
pengambilan keputusan pembiayaan. Hal ini berarti akan memberikan nilai 
positif bagi BMT MADANI Sepanjang untuk membuat strategi 
pendekatan melalui faktor sosial diantaranya seperti kelompok referensi, 
keluarga serta peran dan status yang dapat dijadikan sebagai media 
penyampaian informasi yang berguna kepada nasabah secara langsung  
yakni bagi diri sendiri maupun orang lain yang sedang membutuhkan 
pinjaman modal atau pembiayaan. Dari hasil penelitian ini, nasabah yang 
memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan mengalami 
peningkatan setiap tahunnya. Hal ini dapat dilihat dari hasil responden 
yang mengatakan bahwa yang mempengaruhi keputusan memilih 
pembiayaan karena kelompok referensi yakni sebesar 3,67% dimana, 
kelompok referensi merupakan bagian dari faktor sosial, seperti halnya 
                                                 
1
 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen(Konsep dan Implikasi untuk Strategi dan Penelitian 
Pemasaran), (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2008), 11. 
2
 Seharno dan Yudi Sutarno, Marketing in Practice, (Yogyakarta:Graha Ilmu, 2010), 87. 



































seorang nasabah BMT MADANI memilih pembiayaan karena untuk 
mencukupi kebutuhannya dan mendapatkan rekomendasi info terkait 
pembiayaan dari teman terdekatnya. Sehingga, dengan adanya dorongan 
dari kelompok referensi yang semakin meningkat terhadap kebutuhan 
pinjaman modal atau pembiayaan maka hal ini bisa mempengaruhi sikap 
dan perilaku nasabah dalam pengambilan keputusan untuk memilih 
pembiayaan di BMT MADANI.   
 
B. Pengaruh Faktor Sosial secara Simultan terhadap Keputusan Nasabah 
Memilih BMT MADANI sebagai Media Pembiayaan. 
Faktor sosial secara simultan berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan.  Hal ini dapat dilihat 
dari hasil uji hipotesis (uji F) yang dilakukan oleh peneliti dengan menyebar 
data kuesioner menyatakan bahwa faktor sosial secara simultan/bersama-
sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan nasabah 
memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan.  
Pada persamaan regresi diperoleh Y = 31,896 + 0,407X lalu nilai F 
hitung > F tabel yakni 6,927 > 3,96 dan nilai Sig. < 0,05 yakni  0,010 < 0,05 
maka H0 ditolak dan Ha diterima.  Model regresi linier sederhana ini 
menunjukkan bahwa faktor sosial memiliki koefisiensi yang positif. Dimana, 
pada variabel faktor sosial secara simultan/bersama-sama berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. 



































Kemudian, berdasarkan tabel Model Summay, menghasilkan koefisiesi 
korelasi atau hubungan (R) dan menjelaskan besarnya prosentase pengaruh 
variabel independen yakni faktor sosial terhadap variabel dependen yakni 
keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan yang 
disebut koefisiensi determinasi dari hasil pengkuadratan R (R Square). Hasil 
dari R Square menunjukkan bahwa variabel faktor sosial (X) berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan (Y) sebesar 0,081 atau 8,1% dan selebihnya  91,9% dipengaruhi 
variabel-variabel diluar model penelitian.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor sosial berpengaruh 
signifikan dan dapat memberikan respon yang positif terhadap keputusan 
nasabah memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan. Hal ini sesuai 
dengan teori yang dikemukakan oleh Nugroho  bahwa faktor sosial seperti 
kelompok referensi, keluarga, serta peran dan status merupakan hal yang 
dapat mempengaruhi perilaku konsumen.
3
 Hal ini berarti keputusan dari 
nasabah memilih BMT MADANI sebagai media pembiayaan dapat 
dipengaruhi oleh faktor tersebut. Faktor sosial merupakan faktor yang dapat 
mempengaruhi perilaku konsumen yang terbentuk dan timbul dari lingkungan 
sekitar.
4
 Adapun  indikator dalam faktor sosial ini terdapat kelompok 
referensi, kelurga, serta peran dan status yang dapat memberikan pengaruh 
secara langsung kepada nasabah yang memilih pembiayaan di BMT 
MADANI Sepanjang.  
                                                 
3
 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen..., 193. 
4
 Seharno dan Yudi Sutarno, Marketing …, 87. 



































Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yakni Dian 
Friantoro, Mercy, dan Dian Puspitarin. Hasil penelitian Dian Friantoro 
menunjukkan bahwa faktor budaya, sosial, dan pribadi secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota mengambil kredit pada 
KP-RI bina mandiri kabupaten pendeglang, hal ini dapat ditunjukkan oleh uji 
F yakni diperoleh F hitung 3,552 > F tabel 2,68 dan nilai Sig. < 0,05 yakni 
0,017. Hasil penelitian Mercy menunjukkan bahwa faktor budaya, sosial, 
pribadi dan psikologi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian handphone merek nokia di kota padang, hal ini dapat 
ditunjukkan oleh uji F yakni diperoleh F hitung 10,700 > F tabel dan nilai 
Sig. < 0,05 yakni 0,000. Kemudian, hasil penelitian Dian Puspitarin 
menunjukkan bahwa faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologi 
berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian produk pizza hut, hal ini 
dapat ditunjukkan oleh uji F yakni diperoleh F hitung 72,008 > F tabel 2,46 
dan nilai Sig. < 0,05 yakni 0,000. 
Selanjutnya. beberapa hal yang dilakukan oleh BMT MADANI 
Sepanjang untuk menjual produk jasa dan menambah nasabah pembiayaan 
selama setiap tahunnya adalah dengan berbagai strategi, yakni mencari 
referensi dari anggota lama, melakukan prospek door to door, sebar brosur, 
dan lain sebagainya
5
. Kemudian keunggulan dari pembiayaan di BMT 
MADANI adalah apabila dalam perjanjian pembiayaan sudah jatuh tempo 
namun nasabah belum bisa membayar maka pihak nasabah bisa melakukan 
                                                 
5
 Faisal Faiz (Staf Marketing), Wawancara, Sidoarjo, Selasa 8 Mei 2018. 



































perjanjian kepada pihak BMT untuk dapat melunasi sesuai tanggal yang telah 
di inginkan agar tidak kena denda, namun dengan syarat menghubungi pihak 
BMT terlebih dahulu, lalu jika nasabah melunasi pembiayaan sebelum jatuh 
tempo maka nasabah hanya membayar sisa pokoknya saja, kemudian jika ada 
seorang nasabah yang lancar dalam membayar angsuran maka dari pihak 
BMT dapat membantu proses pinjaman lebih cepat serta dari segi jaminannya 
jika prosedur maksimal 50% dari nilai taksiran namun untuk nasabah yang 
lancar bisa memperoleh 85% dari nilai taksiran jaminan. Selain itu dari segi 
pelayanan yang diberikan pihak BMT dengan memegang teguh perilaku yang 
sopan santun, cepat dalam melayani, jaminan yang mudah dan sifat humor 
dari pihak AO yang membuat para nasabah nyaman melakukan pembiayaan 
di BMT MADANI Sepanjang. 
Berdasarkan tinjauan keislaman menjelaskan bahwa dalam mengambil 
keputusan seorang muslim harus mempertimbangkan dari segi halal atau 
tidaknya suatu barang maupun jasa yang akan digunakan. Sebagaimana 
dijelaskan dalam QS. Al- Imra>n ayat 130. 
 
 َنوُحِلُْفت ْمُكَّلََعل َّاللّ ْاُوقَّتاَو ًَةفَعاَض ُّم ًافاَعَْضأ اَب ِّرلا ْاُولُْكَأت َلا ْاُونَمآ َنيِذَّلا اَهَُّيأ اَي(ٔ٣ٓ)              
 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan 
riba dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada 
Allah supaya kamu mendapat keberuntungan”.6 (QS. Al- 
Imra>n) 
 
                                                 
6
 Departemen Agama RI, Alquran Tajwid dan Terjemahan, (Jakarta: PT Syamil Cipta Media, 
2006), 66. 



































Ayat diatas menjelaskan bahwa untuk pengambilan keputusan suatu 
produk pembiayaan haruslah terhindar dari riba, sehingga sesuai dengan 
prinsip syariah. Selain itu, agar tidak menimbulkan kerugian diantara salah 
satu pihak yang telah melakukan perjanjian, melainkan mendapatkan 
keuntungan sesuai porsinya masing-masing yang telah disepakati, sehingga 
dapat menerapkan prinsip keadilan. 
 
 




































Berdasarkan hasil penelitian serta pembahasan yang telah dilakukan 
maka kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian pengaruh faktor sosial 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan adalah: 
1. Terdapat pengaruh signifikan secara parsial variabel faktor sosial (X) 
terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai media 
pembiayaan. Pada variabel faktor sosial diperoleh nilai t hitung sebesar 
2,632 dan nilai nilai Sig. 0,010. Nilai t hitung > t tabel yakni2,632 > 
1,664 dan nilai Sig.  0,05 yakni 0,010 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha 
diterima. Karena nasabah yang memilih pembiayaan di BMT MADANI 
setiap tahunnya mengalami peningkatan yakni ditandai oleh banyaknya 
responden yang memilih pembiayaan karena pengaruh dari kelompok 
referensi, dimana kelompok referensi merupakan bagian dari faktor 
sosial. Sehingga, dengan adanya pengaruh dari kelompok referensi 
maka dapat mempengaruhi sikap dan perilaku nasabah dalam memilih 
BMT MADANI sebagai media pembiayaan. 
2. Terdapat pengaruh signifikan antara variabel faktor sosial (X) secara 
simultan terhadap keputusan nasabah memilih BMT MADANI sebagai 
media pembiayaan. Berdasarkan nilai regresi diperoleh Y= 31,896+ 
0,407 + e lalu nilai F hitung > F tabel yakni 6,927 > 3,96 dan nilai Sig. 



































< 0,05 yakni  0,010 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Hal ini 
terjadi karena faktor sosial memberikan respon yang positif dari 
nasabah sehingga dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan 
kepada nasabah dalam memilih pembiayaan di BMT MADANI. 
 
B. Saran 
Berdasarkan hasil dan kesimpulan dalam penelitian ini, maka peneliti 
akan memberikan saran sebagai berikut: 
1. Bagi BMT MADANI Sepanjang 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti di BMT 
MADANI  dapat dilihat bahwa variabel faktor sosial berpengaruh 
secara signifikan. Oleh sebab itu, pihak BMT sebaiknya 
mempertahankan strategi pendekatan melalui aspek faktor sosial dalam 
hal pengambilan keputusan konsumen untuk dapat melakukan 
pembiayaan. Karena menurut peneliti, faktor sosial dapat memberikan 
dampak dan pengaruh secara langsung kepada nasabah dalam 
menentukan keputusan untuk melakukan pembiayaan.  
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan penelitian ini dapat dijadikan 
sebagai acuan untuk penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan 
keputusan konsumen. Kemudian dapat memperluas variabel 
independen lainnya yakni dengan menggunaknan variabel yang berbeda 
sehingga variabel yang diperkirakan mempengaruhi keputusan nasabah 
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